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 ADL Arthur D. Little 
 AEUV Vertrag über die Arbeitsweise der Europäischen Union 
 BCG The Boston Consulting Group 
 ggü. gegenüber 
 ICT Informations- und Kommunikationstechnik 
 MaaS Mobility-as-a-Service 
 ÖPNV Öffentlicher Personennahverkehr 
 ÖPV Öffentlicher Personenverkehr 
 ÖV Öffentlicher Verkehr 
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 Bike-Sharing Fahrradverleihsystem (s. Car-Sharing) 
 Car-Sharing Autoverleihsystem, bei dem Fahrzeuge gemein-
schaftlich genutzt werden 
 free-floating/      
flexibel 
Sharing-Angebot, bei dem das Fahrzeug oder Fahr-
rad flexibel innerhalb eines vom Anbieter definierten 
Gebietes entliehen und zurückgegeben werden 
kann (Abgrenzung zu stationsbasiert) 
 MaaS Mobility-as-a-Service beschreibt den Ansatz Mobili-
tät ganzheitlich als eine Dienstleistung anzubieten 
(s. Kapitel 2.1.3) 
 MaaS Integrator Unternehmen, das die technische MaaS Plattform 
mit den Schnittstellen zu den Verkehrsunternehmen 
anbietet 
 MaaS Provider Oberbegriff für das oder die Unternehmen, die 
MaaS und die Mobilitätspakete anbieten. Setzt sich 
aus MaaS Integrator und MaaS Operator zusammen 
 MaaS Operator Anbieter der multimodalen Mobilitätspakete  
 Mietwagen Mietwagen/Leihwagen, den der Kunde gegen Ent-
gelt zur alleinigen selbsttätigen Nutzung über einen 
längeren Zeitraum (mind. ein Tag) von einer Auto-
vermietung mieten kann 
 On-Demand Ver-
kehre 
Verkehrsangebote, die nicht nach einem festen 





 ÖPNV Öffentlicher Verkehr, der sich auf die Beförderung 
von Personen im Nahverkehr beschränkt (max. 
50 km Entfernung oder max. eine Stunde Fahrzeit) 
 Öffentlicher Ver-
kehr 
Verkehrsdienstleistungen, die der Öffentlichkeit zu-
gänglich sind (Gegenteil: individueller Verkehr, z. B. 
eigenes Fahrzeug) 
 Ride-Hailing Ähnlich zum Taxi, wobei die Fahrt meist von priva-
ten überregional tätigen Unternehmen angeboten 
wird. Häufig werden dabei die Fahrten auch gebün-
delt (s. Ride-Pooling) 
 Ride-Pooling Fahrten oder Ziele, die auf einem Weg liegen, wer-
den in einem Fahrzeug gebündelt 
 Roaming Einwahl in ein anderes Netzwerk, welches nicht das 
Heimatnetzwerk ist. Ursprung aus dem Mobilfunk 
 stationsbasiert Sharing-Angebot, bei dem das Fahrzeug oder Fahr-
rad nur an stationären oder digitalen Stationen ent-
liehen und zurückgegeben werden können (Abgren-
zung zu free-floating/flexibel) 
 Transportdienst-
leistung 
Reiner Transport einer Person oder eines Gutes von 
A nach B (räumliche Veränderung) 
 Verkehrsdienstleis-
tung 
Dienstleistungen, die von den Verkehrsunternehmen 
zur Beförderung einer Person oder eines Gutes er-
bracht werden. Diese bauen auf der Transport-
dienstleistung auf, enthalten aber auch die Prozesse 





 Verkehrsmittel Fahrzeug oder im Allgemeinen Gefäß, mit dem die 
Transportdienstleistung (s. o.) unternommen wird 
 Verkehrsunterneh-
men 
Anbieter von Verkehrsdienstleistungen (öffentliche 
als auch private Unternehmen) 
 Verkehrsverbund Zusammenschluss öffentlicher als auch privater Ver-
kehrsunternehmen und/oder Aufgabenträger zur 
Stärkung des ÖPNVs z. B. durch Abstimmungen 
und Einnahmenaufteilung 





Die Beleuchtung des Hintergrundes von Flatrates und Produktpaketen und die Über-
tragung auf den Mobilitätssektor leitet diese Arbeit ein. Darauf aufbauend wird der Un-
tersuchungsgegenstand inklusive der Forschungsfragen vorgestellt. Dieses Kapitel 
schließt mit einer Erläuterung zur Struktur dieser Arbeit ab. 
  
1.1 Hintergrund 
Was haben Spotify, Netflix, Telekommunikationsdienstleistungen, Fitnessstudios oder 
Menüs im Restaurant gemeinsam? Sie bündeln verschiedene Teilprodukte oder 
Dienstleistungen und formen daraus ein neues Produkt, das teilweise auch als Flatrate 
gestaltet sein kann. Letzteres schränkt die Nutzungsintensität nicht ein. Die Inan-
spruchnahme der Dienstleistung oder des Produktes kann sich auf ein Unterneh-
men/Service beziehen (z. B. eine Fitnessstudiokette) oder unternehmensübergreifend 
stattfinden (z. B. Urban Sports Club1). Ersteres ist bereits auch heute im Mobilitätssek-
tor der Fall. So ermöglichen Monatskarten der lokalen Verkehrsunternehmen die un-
begrenzte Nutzung aller Verkehrsmittel des klassischen öffentlichen Personennahver-
kehrs (ÖPNV). Selbst das eigene Fahrzeug ist mittlerweile als Abonnement erhältlich. 
Hierbei werden die Leasingrate, Kfz-Steuer, Versicherungen und weitere Abgaben und 
Aufwendungen direkt in den Monatspreis inkludiert. Lediglich der Treibstoff ist ausge-
nommen. Der Fokus auf ein Verkehrsmittel und die Wichtigkeit eines eigenen Fahr-
zeuges nimmt jedoch immer mehr ab. Die Verknüpfung unterschiedlicher Verkehrs-
dienstleistungen, um ohne ein eigenes Auto mobil zu sein, ist eines der großen Zu-
kunftsthemen der Mobilität und wird meist mit dem Begriff Mobility-as-a-Service 
(MaaS) in Verbindung gebracht. MaaS beschreibt dabei den Ansatz Mobilität ganz-
heitlich als eine Art Dienstleistung anzubieten. Dies kann in Form von multimodalen 
 
1
 Urban Sports Club ermöglicht die Nutzung vieler verschiedener Sportangebote unterschiedlicher An-
bieter für einen fixen monatlichen Betrag. 




Mobilitätsflatrates oder Produktpaketen stattfinden, die die verschiedenen Verkehrs-
dienstleistungen bündeln und dem Kunden als ein gesamtheitliches Angebot offeriert 
werden. 
 
1.2 Untersuchungsgegenstand und Forschungsfragen 
Flatrates und Produktbündel/-pakete stammen ursprünglich aus anderen Branchen 
und erleben allmählich eine Renaissance im Mobilitätskontext, wie das vorherige Ka-
pitel aufgezeigt hat. Aufgrund der Aktualität liegen dabei erst wenige Forschungsan-
sätze und Erfahrungen aus Anwendungsbeispielen vor. Aus diesem Grund versucht 
diese Arbeit einen Überblick über das Thema MaaS und multimodale Mobilitätspakete 
und -flatrates zu geben, indem es bisherige Erkenntnisse vorstellt und miteinander in 
Verbindung bringt. Diese Arbeit soll dabei sowohl Wissenschaftlern, Unternehmen aus 
der Mobilitätsbranche, Politikern als auch Mobilitätsinteressierten als eine Art Ratge-
ber dienen. Die Forschungsfragen, an denen sich der Inhalt und die Struktur dieser 
Arbeit orientieren, lauten wie folgt: 
▪ Wie sind Mobilitätsflatrates und -pakete innerhalb der MaaS-Thematik einzu-
ordnen und worauf ist bei der Konzeption zu achten? 
▪ Welche Ansätze existieren bereits und wie können diese zukünftig noch weiter-
entwickelt werden? 
 
1.3 Inhalt und Aufbau 
Nach der Einführung in diesem Kapitel beginnt diese Arbeit in Kapitel 2 mit der Ver-
mittlung von Grundlagen zu den Begriffen Bündelung/Paket, Flatrate und Mobility-as-
a-Service (MaaS). Bei MaaS handelt es sich um ein relativ neues Forschungsfeld, 
weshalb im Anschluss verschiedene Modelle zur Klassifizierung von MaaS vorgestellt 
und verglichen werden. In den folgenden Kapiteln fokussiert sich diese Thesis auf die 
weit fortgeschrittene Entwicklungsstufe von MaaS: den multimodalen Mobilitätspake-




ten und -flatrates. Aufbauend auf wissenschaftlichen Studien, Gesetzestexten, Anwen-
dungsbeispielen und durchgeführten Interviews mit MaaS Providern, die dem Anhang 
entnommen werden können, wird zunächst in Kapitel 3 auf die Konzeption von multi-
modalen Mobilitätspaketen und -flatrates eingegangen. Dies beginnt mit einer detail-
lierten Analyse der Stakeholder und des gesamten Ecosystems und adressiert techni-
sche, regulatorische und wirtschaftliche Anforderungen. Schwerpunkt dieses Kapitels 
stellt die Produktkonzeption dar, indem wissenschaftliche Ergebnisse als auch Pra-
xiserfahrungen zur Konzeption der Mobilitätspakete vorgestellt und miteinander ver-
knüpft werden. Abgerundet wird das Kapitel mit einer Übersicht über Chancen und 
Risiken für die Stakeholder und einer Übersicht zum Geschäftsmodell in Form des 
Business Model Canvas. Kapitel 4 befasst sich mit dem Stand der Umsetzung, indem 
vier bereits verfügbare multimodale Mobilitätspakete präsentiert werden. Die Informa-
tionen stammen hierbei aus öffentlich zugänglichen Quellen wie Webseiten oder wis-
senschaftlichen Begleitstudien und vom Autor im Rahmen dieser Arbeit durchgeführ-
ten Interviews. Vorgestellt werden Whim, UbiGo, swa Mobil-Flat und SBB Green 
Class. Jede Ausführung beinhaltet dabei Abschnitte zu den Themen Geschäftsmodell, 
Produkt, Erfahrungen, Auswirkungen und Zukunft. Kapitel 5 beschäftigt sich mit der 
Frage, wie multimodale Mobilitätspakete und -flatrates weiterentwickelt werden kön-
nen und wie darüber hinaus Dienstleistungen und Produkte aus anderen Branchen 
MaaS stärken können bzw. welche Kooperationen zusätzliches Potenzial bieten. Kom-
plementiert wird diese Arbeit durch die Schlussbetrachtung, in der die Kernaussagen 
in aller Kürze zusammengefasst, weitere offene Forschungsfelder adressiert und 
Schlussfolgerungen inklusive eines Ausblickes thematisiert werden.  




2 Grundlagen und Klassifizierung 
Um ein einheitliches Verständnis über die Begrifflichkeiten dieser Arbeit sicherzustel-
len, beginnt dieses Kapitel mit den Definitionen der wichtigsten Fachausdrücke und 
verknüpft diese miteinander. Daran schließt sich ein Literaturüberblick zur Klassifizie-
rung von Mobilitätsflatrates und -paketen innerhalb der MaaS Thematik an.  
 
2.1 Definitionen 
Auf die Frage, was eigentlich Pakete/Bündel oder Flatrates sind und weshalb diese in 
der Preis- und Produktpolitik eingesetzt werden, nehmen die beiden nachfolgenden 
Abschnitte Bezug. Ebenfalls wird der Begriff Mobility-as-a-Service erläutert. 
2.1.1 Bündelung 
Preis- bzw. Produktbündelung oder auch Paketpreise sind ein „Instrument einer inte-
grierten Produkt- und Preispolitik“ (Becker 2011, S. 5). Sie umfassen zwei der vier 
klassischen Dimensionen im Marketing2 und werden zum Teil mit dem Begriff Ange-
botspolitik zusammengefasst (vgl. Becker 2009). Nach Wübker (1998) handelt es sich 
bei einer Produktbündelung um die Zusammenstellung mehrerer Produkte zu einem 
Bündel, während bei einer Preisbündelung nur der Preis dieses zuvor zusammenge-
stellten Bündels bestimmt wird. In der Regel werden diese beiden Begriffe aber als 
Synonym verwendet (vgl. Becker 2011). 
Bei einem Bündel werden mehrere heterogene und einzeln identifizierbare Produkte 
als ein neues Produkt angeboten. Unterschieden wird hierbei zwischen der reinen und 
der gemischten Bündelung sowie einer Vielzahl weiterer Sonderformen. Während bei 
einem reinen Bündel dem Nutzer nur das Bündel angeboten wird, kann er bei der ge-
 
2
 Die klassischen Dimensionen im Marketing werden auch als Marketing-Mix bezeichnet und beinhalten 
die 4 P’s: Produkt-, Preis-, Distributions- und Kommunikationspolitik. Der Begriff 4 P’s leitet sich von 
den englischen Übersetzungen (Product, Price, Place und Promotion) ab. 




mischten Bündelung auch die einzelnen Produkte außerhalb des Bündels/Pakets se-
parat erwerben. Das Ziel dieses Instruments des Preismanagements ist auf Anbieter-
seite die Profitsteigerung, indem die heterogene Zahlungsbereitschaft für Teilprodukte 
bestmöglich abgeschöpft werden soll. Darüber hinaus spielen auch die Themen Cross-
Selling, die Verschleierung von realen Einzelproduktpreisen, das Preisimage und die 
Kundenbindung eine bedeutsame Rolle. Die Kunden profitieren durch den höheren 
funktionalen Nutzen, durch den Preisnachlass und aus Bequemlichkeitsgründen. Häu-
fig wird die Bündelung auch als Win-Win-Situation bezeichnet, wobei dies nicht allge-
mein gültig ist. (vgl. Alkas 2009, Roll, Pastuch & Buchwald 2012, Wübker 1998) 
Der Gebrauch der Bündelung findet sich in allen Branchen wieder, beispielsweise im 
Einzelhandel durch Bündelung komplementärer Güter (z. B. Fußballkomplettausstat-
tung) oder in der Gastronomie durch sogenannte Spar-Menüs. Eng verbunden ist der 
Begriff Bündelung mit den Themen Preisdifferenzierung, Revenue- und Yield-Manage-
ment (vgl. Meffert, Burmann & Kirchgeorg 2012). Letzteres wird unter anderem häufig 
im Verkehrssektor als Instrument für die Preis- und Kapazitätssteuerung zur Ertrags-
maximierung eingesetzt. 
2.1.2 Flatrate 
Die Flatrate gehört ebenso wie die Preisbündelung zum Preis- und Produktmanage-
ment und wird häufig auch als Pauschalpreis bezeichnet (vgl. Simon, Clausen & Tacke 
2018). Bei einer Flatrate ist der Preis nutzungsunabhängig, verändert sich folglich nicht 
mit einem höheren oder niedrigeren Konsum. Insbesondere Dienstleistungen, aber 
auch Produkte, bei denen hohe Fixkosten vorliegen und die einzelne Nutzung beim 
Anbieter zu minimalen Grenzkosten führt, sind prädestiniert für Flatrates. Beispiele 
hierfür gibt es in der Telekommunikation oder bei vielen Online-Angeboten, aber auch 
bei Sportangeboten oder im ÖPNV bei den klassischen Monatstickets, die eine unbe-
grenzte Nutzung aller inkludierten Verkehrsmitteln innerhalb eines Monats erlauben 
(s. Kapitel 1.1). 




Der Konsument versucht bei jedem Kauf seine Konsumentenrente zu maximieren.3 
Eine Vielzahl von unterschiedlichen Studien hat jedoch gezeigt, dass der Konsument 
häufig eher eine Flatrate als eine nutzungsabhängige Preisgestaltung (z. B. Pay-per-
Use) bevorzugt, obwohl diese teurer sein kann und somit der Maximierung der Konsu-
mentenrente widerspricht (vgl. DellaVigna & Malmendier 2003, Nunes 2000, Schulz & 
Gedenk 2005). Dieses Phänomen wird in der Wissenschaft Flatrate-Bias genannt und 
meist durch folgende vier Effekte begründet (vgl. Lambrecht & Skiera 2006, Robbert 
& Roth 2010): 
▪ Versicherungseffekt: Absicherung des Konsumenten gegenüber schwanken-
den Preisen, insbesondere bei risikoaversen Personen 
▪ Taxametereffekt: Entkopplung der Nutzung von den Kosten/Preisen führt in der 
Regel zu einer höheren Zufriedenheit 
▪ Bequemlichkeitseffekt: Dem Konsumenten erscheint die Nutzung einer Flatrate 
einfacher 
▪ Überschätzungseffekt: Der Konsument überschätzt seine tatsächliche Nach-
frage 
Das Unternehmen hat mit einer Flatrate eine Vielzahl von Vorteilen. Zum einen wird 
eine hohe Kundenbindung hergestellt und das Ausweichen des Kunden auf andere 
Angebote am Markt wird erschwert. Außerdem bietet es dem Anbieter in der Regel 
eine hohe Sicherheit und Planbarkeit auf der Einnahmenseite. Nachteilig wirkt sich 
eine Flatrate insbesondere dann aus, falls die Nutzungsintensität und die Grenzkosten 
falsch kalkuliert worden sind. Eine Erweiterung der Flatrate ist das Abonnement, bei 
der die zeitliche Komponente verstärkt hinzukommt. Es kommt zu einem Vertrag zwi-
schen Konsumenten und Anbieter über das gesicherte Recht ein bestimmtes Produkt 
bzw. Dienstleistung für einen bestimmten Zeitraum (z. B. mehrere Monate) zu bezie-
hen (vgl. Sjurts 2018). Häufig resultiert mit Vertragsabschluss ein weiterer zusätzlicher 
Rabatt im Vergleich zum Produktbündel oder Flatrate. Beispiele hierfür lassen sich 
 
3
 Die Differenz zwischen der Zahlungsbereitschaft und dem bezahlten Preis ist als Konsumentenrente 
definiert.  




unter anderem in der Medienbranche (Zeitschriftabonnements etc.), aber auch im Ver-
kehrssektor finden (z. B. Abo-Monatskarte im ÖPNV). 
2.1.3 Mobility-as-a-Service (MaaS) 
Für den Begriff Mobility-as-a-Service (MaaS) existiert keine allgemeingültige Defini-
tion, sondern er wird je nach Anwendungsfall und Perspektive unterschiedlich ausge-
legt. MaaS geht auf den Ausdruck Software-as-a-Service zurück, bei dem der Nutzer 
für die Nutzung und nicht für den einmaligen Erwerb einer Software bezahlt.4 Das ei-
gentliche Produkt wird somit zu einer Art Dienstleistung. Besonders geprägt hat den 
MaaS Begriff Heikkilä in Ihrer 2014 veröffentlichten Masterthesis, in der sie ein MaaS 
Konzept für die Stadt Helsinki entworfen hat (vgl. Durand et al. 2018, Jittrapirom et al. 
2017). Nach ihrer Definition ist MaaS „ein System, in welchem eine große Anzahl von 
Mobilitätsdienstleistungen durch einen Mobility Operator den Kunden angeboten wird“ 
(Heikkilä 2014, S. 8, eigene Übersetzung). Die MaaS Alliance, ein Zusammenschluss 
von öffentlichen und privaten Institutionen, wie beispielsweise staatlichen Behörden, 
Unternehmen und Forschungseinrichtungen, beschreibt MaaS wie folgt näher: „Es 
handelt sich um die Integration verschiedener Verkehrsdienstleistungen in einem Mo-
bilitätsangebot, die bei Bedarf zugänglich sind. […] Das Ziel von MaaS ist es, eine 
Alternative zur Nutzung des Privatwagens zu bieten, die genauso bequem und nach-
haltig sein kann, dazu beiträgt, Staus und Einschränkungen der Transportkapazität zu 
verringern und darüber hinaus noch billiger sein kann.“ (MaaS Alliance 2019a, eigene 
Übersetzung). MaaS Global, das Unternehmen hinter Whim (s. Kapitel 4.2), definiert 
MaaS wie folgt: „Anywhere anytime on a whim using all available assets smartly“ (Pit-
känen et al. 2019, S. 8)5. Eine Beschreibung der Kerneigenschaften von MaaS hat 
Jittrapirom et al. (2017) vorgenommen, die in Tabelle 1 aufgeführt sind. 
 
4
 Es existiert eine Vielzahl weiterer „as-a-Service“-Konzepte, z. B. Hardware-as-a-Service, Music-as-
Service, Infrastructure-as-a-Service. 
5
 Deutsche Übersetzung: Überall und zu jeder Zeit nach Lust und Laune durch intelligente Nutzung aller 
verfügbaren Ressourcen. 








Inkludierung vieler verfügbarer Verkehrsmittel, 
um eine Alternative zum eigenen Auto zu bieten 
Unterschiedliche Tarif-Optionen Vorhandensein von Pay-as-you-Go und gebün-delten Paketen 
Eine Plattform Abbildung aller Prozesse über eine digitale Platt-form 
Mehrere Akteure Einbezug aller Akteure/Stakeholder (vgl. Kapi-tel 3.1) 
Einsatz von Technologien Nutzung verschiedener Technologien (z. B. Übertragungsstandards, E-Ticketing, …) 
Nachfrageorientierung Nutzenmaximierung für den Endkunden und Ein-bezug von On-Demand Verkehren6 
Einmalige Registrierung Benutzung nur nach Anmeldung möglich 
Personalisierung Individuelle auf den Nachfrager abgestimmte Produkt- als auch Fahrtangebote 
Individualisierung Berücksichtigung individueller Präferenzen bei 
vorgeschlagenen Routen 
 
Weitere Definitionen unterscheiden sich insbesondere hinsichtlich der Klassifizierung 
(vgl. nachfolgendes Kapitel) oder der Zukunft der Mobilität im Allgemeinen. Eigene 
Interpretationen und Definitionen sind ferner bei Giesecke, Surakka & Hakonen (2016), 
Kamargianni & Matyas (2017), Li & Voege (2017), Sochor et al. (2017) oder bei Stopka, 




 Unter On-Demand Verkehre fallen alle Verkehrsangebote, die nicht nach einem festen Fahrplan, son-
dern auf Abruf verkehren. Den Fahrtwunsch äußert der Kunde hierbei fernmündlich an das Verkehrs-
unternehmen (VU), welches die Verkehrsdienstleistung ausführt. Beim VU kann es sich beispielsweise 
um das kommunale Busunternehmen handeln, aber auch Ride-Pooling Angebote wie CleverShuttle, 
UBER etc. zählen hierzu. 
 




2.2 Literaturüberblick zur Klassifizierung von Mobilitätsflatrates und -paketen 
innerhalb von MaaS 
Der vorherige Absatz hat gezeigt, dass verschiedene Definitionen von MaaS als auch 
Einordnungen existieren. Einig sind sich jedoch die meisten darin, dass verschiedene 
Verkehrsmittel für den Kunden gebündelt werden. Wie intensiv diese Bündelung bzw. 
Kooperation aussieht, unterscheidet sich dabei stark, wie der folgende Literaturüber-
blick zur Klassifizierung von MaaS Konzepten beweist. 
In der Wissenschaft und Wirtschaft existiert weitgehend ein Vorgehen zur Klassifizie-
rung von MaaS. Dieser sortiert die vorhandenen MaaS Konzepte nach ihren enthalte-
nen Funktionen, die als chronologisch aufbauend erachtet werden. Im folgenden Ab-
schnitt werden die in der Wissenschaft diskutierten Varianten und ihre Ausführungen 
vorgestellt. 
Einer der meist verwendeten Ansätze in der Wissenschaft geht auf Kamargianni et al. 
(2015) zurück. Sie führt sechs Stufen der Kooperation/Integration innerhalb von MaaS 
auf, die in Abbildung 1 dargestellt sind, jedoch nicht als zwingend aufeinander aufbau-
end erachtet werden können bzw. sollen. 
 
Abbildung 1: Die sechs Stufen der MaaS Integration nach Kamargianni et al. (2015) 
In die erste Stufe fallen laut Kamargianni et al. (2015) nur Angebote, bei der der Nutzer 
bei gleichzeitiger Anmeldung bei verschiedenen Verkehrsdienstleistern eine Ermäßi-
gung erhält. Dies kann zum einen eine verminderte nutzungsabhängige als auch eine 
reduzierte einmalige Gebühr beispielsweise für die Anmeldung sein, wie es häufig bei 
Sharing-Angeboten zutrifft (vgl. SZ-Bike 2019, teilAuto 2019). Dies soll die Hürde der 




Anmeldung verringern. Die MaaS Angebote der darauffolgenden Stufe, der sogenann-
ten Ticket Integration, ermöglichen es dem Nutzer mit einer Karte alle teilnehmenden 
Verkehrsangebote zu nutzen. Ein prominentes Beispiel ist hierfür die seit 2003 aktive 
Oyster-Card in London (vgl. Transport for London 2004). Aufbauend auf der Ticket 
Integration sieht Kamargianni et al. (2015) die Payment Integration. Gemeint ist damit, 
dass der Nutzer über all seine genutzten Verkehrsdienstleistungen eine einzige Rech-
nung ausgestellt bekommt. Ein Beispiel dieser Stufe ist in Leipzig zu finden. Das kom-
munale Verkehrsunternehmen Leipziger Verkehrsbetriebe bietet ein kostenloses Ba-
sisabonnement an, das alle anfallenden Fahrtkosten bei den unterschiedlichen Koope-
rationspartnern bündelt und anschließend über eine Rechnung abführt (vgl. Günther 
2019b, Leipziger Verkehrsbetriebe 2019). Nach Kamargianni et al. (2015) ist die vierte 
Stufe durch ihre Informations- und Kommunikationstechnik (ICT) Integration charakte-
risiert. Dies beinhaltet ein Online-Angebot, bei dem der Nutzer die Verfügbarkeit aller 
Verkehrsmittel einsehen kann. Ein Beispiel hierfür ist das seit diesem Jahr verfügbare 
Angebot der Berliner Verkehrsbetriebe namens Jelbi. Dieses fasst die Auskunft, Re-
servierung und Bezahlung verschiedener Verkehrsmittel Berlins in einer App zusam-
men (vgl. Berliner Verkehrsbetriebe 2019). Die vorletzte Stufe, die sogenannte Institu-
tional Integration, ist dadurch gekennzeichnet, dass mehrere Verkehrsmittel direkt von 
einem Unternehmen betrieben werden. Die Deutsche Bahn mit ihren Sharing-Ange-
boten Call-a-Bike oder Flinkster kann dieser Stufe beispielsweise zugeordnet werden 
(vgl. Deutsche Bahn 2019). Der Schwerpunkt dieser Arbeit ist in der letzten Stufe von 
Kamargianni et al. (2015) zu finden: der Integration with Tailored Mobility Packages. 
Bei Angeboten dieser Stufe kann der Nutzer sein individuelles Mobilitätspaket aus un-
terschiedlichen Verkehrsmitteln und -unternehmen selbst zusammenstellen oder aus 
verschiedenen vordefinierten Paketen auswählen. Beispiele dieser Stufe sind in Kapi-
tel 4 ausführlich aufgeführt. 
Bereits ein Jahr später schlägt Kamargianni et al. (2016) vor, die sechs zuvor aufge-
führten Stufen zu drei zusammenzufassen: Partial Integration, Advanced Integration 
und Advanced Integration with a Mobility Package. Die drei neuen Stufen sind in Ab-
bildung 2 dargestellt. Die Partial Integration umfasst alle MaaS Angebote, welche alle 
oder auch nur teilweise die Bestandteile der ersten vier Stufen des vorherigen Modells 




abbilden (z. B. Payment Integration). Die zweite Kategorie ist durch eine hohe digitale 
Verknüpfung und die Möglichkeit alle Angebote durch eine App bei Benutzung zu be-
zahlen (Pay-per-Use) gekennzeichnet. Auch bei dieser Kategorisierung entspricht die 
letzte Stufe der fortschrittlichsten. Hier werden die unterschiedlichen Verkehrsdienst-
leistungen durch Mobilitätspakete gebündelt. 
 
Abbildung 2: Die neuen drei Stufen der MaaS Integration nach Kamargianni et al. (2016) 
Ein insbesondere in der Wirtschaft aber auch in der Wissenschaft vertretener Ansatz 
klassifiziert die verschiedenen am Markt verfügbaren und potenziellen Angebote aus 
der Nutzerperspektive. Beispiele sind hierfür die von den Unternehmensberatungen 
The Boston Consulting Group (BCG), L.E.K. und Arthur D. Little (ADL) veröffentlichten 
Ansätze, aber auch in wissenschaftlichen Arbeiten präsentierten Rangordnungen von 
Sochor et al. (2018) oder Ratilainen (2017). 
 
Abbildung 3: Die vier Stufen der MaaS Integration nach BCG (vgl. Hazan et al. 2019) 
Die Sichtweise von BCG zur Klassifizierung von MaaS Konzepten ist in Abbildung 3 
dargestellt. Es existieren vier aufeinander aufbauende Stufen. Die erste Stufe umfasst 
lediglich die Planung der Reise, das heißt, die Einbindung von Echtzeitdaten und die 
Möglichkeit verkehrsmittelübergreifende Fahrten zu planen. Laut BCG gehört zu die-
ser Stufe beispielsweise Google Maps. Die zweite Stufe zeichnet sich dadurch aus, 
dass sie neben der Planung auch das Ticketing einbindet, jedoch nicht auf eigene 
Rechnung, sondern nur als Plattform und für die verkauften Tickets eine Provision ein-




behält. Moovel ist ein genanntes Beispiel hierfür. Aus der Perspektive von BCG befin-
den sich die fortschrittlichsten Angebote, die aktuell am Markt verfügbar sind, in der 
dritten Stufe. Diese Stufe umschließt alle Angebote, die die Planung, das Ticketing als 
auch das Pricing anbieten. Der Unterschied zur vorherigen Stufe ist der, dass der An-
bieter dieses MaaS Konzeptes Mobilitätspakete erstellt und nicht nur als Verkäufer von 
bestehenden Angeboten der Verkehrsdienstleister auftritt. BCG führt für diese Stufe 
das Unternehmen MaaS Global auf, das auch in Kapitel 4.2 dieser Arbeit ausführlich 
analysiert wird. Die vierte und letzte Stufe zeichnet sich durch BCG dadurch aus, dass 
MaaS Anreize schafft besonders nachhaltig unterwegs zu sein oder versucht be-
stimmte Hochlastphasen durch ein dynamisches Pricing bzw. Verkehrsumlegung zu 
vermeiden. Die Autoren sehen hier aktuell keine verfügbaren Angebote am Markt. Auf-
gegriffen wird dieser Aspekt im Kapitel 5.1, da dies eine mögliche Weiterentwicklung 
von multimodalen Mobilitätsflatrates darstellt. (vgl. Hazan et al. 2019) 
Die von den Unternehmensberatungen L.E.K. und Arthur D. Little (ADL) veröffentlich-
ten Klassifizierungen unterscheiden sich nur geringfügig, wie die Abbildungen 4 und 5 
aufzeigen. Während der Ansatz von ADL bereits die Planung der Reise als erste Stufe 
vorsieht, gilt dies aus der Perspektive von L.E.K. als Grundvoraussetzung für MaaS. 
Dagegen wird die Inkludierung von Verkehrsmitteln, die nicht dem ÖPNV zugeordnet 
werden können, von L.E.K. als weitere Stufe erachtet. Darauf aufbauend ist die Ein-
bindung des Buchungs- und Bezahlvorgangs zu sehen. Auch diese beiden Unterneh-
mensberatungen begreifen die Integration von mehrwertstiftenden Services als finale 
Ausprägung von MaaS. (vgl. Streeting & Edgar 2017, Van Audenhove et al. 2018) 
 
Abbildung 4: Die fünf Stufen der MaaS Integration nach L.E.K. (vgl. Streeting & Edgar 2017) 





Abbildung 5: Die fünf Stufen der MaaS Integration nach Arthur D. Little (vgl. Van Audenhove et al. 2018) 
Der von Sochor et al. (2018) vertretene Ansatz zur Klassifizierung von MaaS deckt 
sich zum großen Teil mit der bereits vorgestellten Rangordnung von BCG. Wie Abbil-
dung 6 aufzeigt existieren fünf Stufen: aufbauend auf der nicht vorhandenen Integra-
tion/Zusammenarbeit, über die Einbindung von Informationen (z. B. Reiseplanung, 
Preisauskunft) und die Integration des Buchungs- und Bezahlvorgangs zur von Sochor 
et al. (2018) definierten Stufe Integration of the Service Offer. Diese umfasst die mul-
timodalen Mobilitätsflatrates und -pakete in dieser Arbeit. Abgeschlossen wird die 
Klassifizierung ebenfalls mit einer weiteren Stufe, der sogenannten Integration of 
Societal Goals. MaaS Konzepte dieser Stufe zeichnen sich dadurch aus, dass sie aktiv 
Anreize schaffen, um beispielsweise auf ein eigenes Auto zu verzichten und/oder eine 
lebenswertere Stadt schaffen. Am Markt gibt es hierfür nach Sochor et al. (2018) ak-
tuell keine verfügbaren Angebote. (vgl. Sochor et al. 2018)  
 
Abbildung 6: Die fünf Stufen der MaaS Integration nach Sochor et al. (2018) 
Der zuletzt präsentierte Ansatz stammt von Ratilainen (2017), der in Abbildung 7 ver-
anschaulicht ist. Angebote der ersten Stufe sollen den Nutzern eine Alternative zum 
eigenen Fahrzeug bieten ohne dabei auf das Auto als Verkehrsmodus an sich zu ver-
zichten. Erst bei der zweiten Stufe handelt es sich um eine erste Form von Integration 




verschiedener Verkehrsdienstleistungen. Die darauffolgende dritte Stufe vertieft diese 
Integration bis schließlich in der letzten Stufe multimodale Mobilitätspakete verfügbar 
sind. (vgl. Ratilainen 2017) 
 
Abbildung 7: Die vier Stufen der MaaS Integration nach Ratilainen (2017) 
Der kurze Literaturüberblick zur Klassifizierung von MaaS Angeboten zeigt sehr deut-
lich die Gemeinsamkeiten und Unterschiede auf, die sich vor allem wegen der unklaren 
Definition von MaaS an sich ergeben (vgl. Kapitel 2.1.3). Gemeinsamkeiten sind vor 
allem insbesondere in den unteren und oberen Stufen (in Richtung Mobilitätspakete 
und Weiterentwicklung, zur Steuerung von Verkehren und Nachfrage) zu verzeichnen. 
Dazwischen existieren Abweichungen, die jedoch aufgrund des ähnlichen Inhalts, ver-
nachlässigbar sind. 




3  Konzeption von multimodalen Mobilitätsflatrates und -paketen 
Mit der Konzeption von multimodalen Mobilitätsflatrates & -paketen im Rahmen von 
MaaS setzt sich dieses Kapitel auseinander. Zuerst werden die Stakeholder und Ko-
operationsformen in verschiedenen Ecosystemen erläutert. Anschließend beleuchtet 
diese Arbeit die Anforderungen und weitere Aspekte zur Etablierung von multimodalen 
Mobilitätspaketen. Aufgrund der besonders großen Bedeutung der Produkt- und Preis-
bündelung wird auf diese Thematik in einem gesonderten Abschnitt eingegangen. Die-
ser Abschnitt beinhaltet sowohl den theoretischen Ansatz der Bündelung solcher Pa-
kete als auch die Akzeptanz durch eine Vielzahl von durchgeführten Studien auf die-
sem Gebiet. Das Kapitel schließt mit einer Übersicht zu möglichen positiven als auch 
negativen Auswirkungen und einer Visualisierung des Geschäftsmodells anhand des 
Business Models Canvas ab. 
 
3.1 Stakeholder und Ecosysteme 
MaaS verfolgt den Ansatz möglichst viele verschiedene Verkehrsdienstleistungen dem 
Nutzer über eine Schnittstelle anbieten zu können. Für die Konzeption von multimoda-
len Mobilitätsflatrates & -paketen ist es zunächst wichtig die Stakeholder zu kennen 
und deren Bedeutung innerhalb von MaaS aufzuschlüsseln. Die Beziehungen inner-
halb verschiedener MaaS Ecosysteme und von wem die relevanten Schnittstellenpo-
sitionen besetzt werden können, beleuchtet der daran anschließende Abschnitt.  
3.1.1 Stakeholder 
Zur Erbringung von MaaS und der Realisierung von multimodalen Mobilitätspaketen 
sind unterschiedliche Stakeholder eingebunden, wie in Abbildung 8 visualisiert. 





Abbildung 8: Übersicht MaaS Stakeholder 
Das Regelwerk für den öffentlichen Personennahverkehr (ÖPNV) wird in Deutschland 
durch das Regionalisierungsgesetz (RegR), das Personenbeförderungsgesetz 
(PBefG) und die jeweiligen Landesgesetze bestimmt. 
Nach § 1 Abs. 1 und § 2 RegR ist der ÖPNV in Deutschland Bestandteil der Daseins-
vorsorge und zeitlich bzw. räumlich vom Fernverkehr durch die Reisezeit bzw. Reise-
weite abgegrenzt. Diese Grenze liegt bei einer Stunde bzw. 50 km, wobei nur ein Kri-
terium erfüllt sein muss. Die Sicherstellung der Daseinsvorsorge liegt in der Verwal-
tungskompetenz der Länder, die hierfür einen Beitrag aus dem Steueraufkommen des 
Bundes erhalten (vgl. § 1 Abs. 2 und § 5 Abs. 1 RegR).7 Die Bundesländer benennen 
entweder eigene Aufgabenträger (z. B. Bayern mit ihrer für den Schienenpersonen-
nahverkehr betrauten Bayerischen Eisenbahngesellschaft) oder geben diese Aufga-
ben an die Landkreise und kreisfreien Städte ab (vgl. § 8 Abs. 3 S. 1 PBefG). Beim 
Omnibus- und Straßenbahnbetrieb nimmt die Aufgabenträgerrolle in der Regel immer 
die Kommune bzw. der ihr zugehörige Landkreis ein. Häufig gründet die kommunale 
Aufgabenträgerschaft ein eigenes Unternehmen oder tritt einem Zweckverband bei, 
der die Interessen mehrerer Kommunen in einem Verkehrsverbund (VV) bündelt. Der 
verantwortliche Aufgabenträger erstellt einen Nahverkehrsplan, in dem er die Richtli-
nien für die Mobilität in seinem Zuständigkeitsgebiet vorgibt. Zu den Leitlinien gehören 
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 Dieser Beitrag ist 2016 auf acht Milliarden Euro festgesetzt worden und wird jährlich bis 2031 um 1,8 % 
angehoben (vgl. §5 Abs. 2 und 3 RegR). 




die Definition des Umfangs und der Qualität des Verkehrsangebotes, die Umweltan-
forderungen und die verkehrsmittelübergreifende Integration der verschiedenen Ver-
kehrsdienstleistungen (vgl. § 8 Abs. 3 S. 2 PBefG). Auch die Festsetzung der Fahr-
preise im ÖPNV ist genehmigungspflichtig.  
Das Personenbeförderungsgesetz (PBefG) regelt die entgeltliche oder geschäftsmä-
ßige Beförderung von Personen mit Straßenbahnen und Kraftfahrzeugen, deren Be-
trieb genehmigungspflichtig ist. Dies beinhaltet auch Taxen und Mietwagen für den 
Linien- und Gelegenheitsverkehr. Hierunter fallen gemäß § 2 Abs. 6 PBefG auch Ver-
kehrsmittel, die nach dem aktuellen Stand des Gesetzes nicht alle Merkmale einer 
definierten Kategorie aufweisen. Hierzu gehört beispielweise das erwerbsmäßige 
Ride-Pooling8. Diese Verkehrsdienstleistungen können eine Genehmigung nach den 
gesetzlichen Regelungen des Verkehrsmittels, dem sie am ähnlichsten sind, oder zur 
Erprobung neuer Verkehrsdienstleistungen eine Ausnahmegenehmigung für einen 
Zeitrahmen von bis zu vier Jahren erhalten. Entscheidend ist jedoch in beiden Fällen, 
dass keine öffentlichen Verkehrsinteressen diesen entgegenstehen (vgl. § 2 Abs. 6 
und 7 PBefG). Dies kann beispielsweise der Fall sein, wenn eine neue Verkehrsdienst-
leistung als direkte Konkurrenz zum bestehenden subventionierten ÖPNV oder zum 
lokalen Taxi-Gewerbe auftritt. Das PBefG besagt außerdem, dass Personenkraftwa-
gen im Gelegenheitsverkehr nach ihrer Verkehrsdienstleistung an ihren Betriebssitz 
zurückkehren müssen, wenn kein weiterer Beförderungsauftrag fernmündlich einge-
gangen ist (vgl. § 49 Abs. 4 S. 3 PBefG). Verkehrsdienstleistungen sind im Allgemei-
nen eigenwirtschaftlich zu erbringen, das heißt, die Kosten müssen durch die Einnah-
men und Ausgleichszahlungen (z. B. entgeltfreie Beförderung von Schwerbehinder-
ten) gedeckt werden (vgl. § 8 Abs. 4 S. 1 und 2 PBefG). Da dies im ÖPNV jedoch meist 
nicht möglich ist, kann der Aufgabenträger einen öffentlichen Dienstleistungsauftrag 
europaweit ausschreiben oder ihn direkt an Unternehmen, bei dem der Aufgabenträger 
die Kontrolle ausübt, erteilen, falls kein Unternehmen die Verkehrsdienstleistung ohne 
 
8
 Beim Ride-Pooling teilen sich verschiedene Fahrgäste eine Fahrt auf einem Teil der Strecke in einem 
Kraftfahrzeug.  




finanzielle Unterstützung erbringen kann (vgl. § 8a PBefG und EG Nr. 1370/2007 
Art. 5). 
Im Gegensatz zur erwerbsmäßigen Beförderung von Fahrgästen durch Besitzer eines 
Personenbeförderungsscheins, ist das Bike- und Car-Sharing nicht nach dem PBefG 
genehmigungspflichtig, jedoch kann die verantwortliche Behörde auch hier Regelun-
gen, die z. B. das Abstellen in gewissen Zonen verbietet, auferlegen (vgl. Deutscher 
Bundestag 2016). Auch eine Förderung ist, wenn dies der Nahverkehrsplan vorsieht 
und nach EG Nr. 1370/2007 ausgeschrieben wird, möglich. 
Zusammengefasst legen die Politik und die von ihr beauftragten Behörden das Rah-
menwerk des ÖPNVs innerhalb ihres Zuständigkeitsgebiets fest. Mit dieser Zuständig-
keit geht eine Vielzahl von Möglichkeiten multimodale Mobilitätspakete zu fördern oder 
auszubremsen einher. Die regulatorischen Voraussetzungen zur Förderung werden in 
Kapitel 3.2.2 aufgegriffen. 
Die tatsächliche Verkehrsdienstleistung, das heißt die Beförderung von Passagieren 
von A nach B inkl. weiterer Services, erbringen die Verkehrsunternehmen (VU). Unter-
scheiden lassen sich diese nach öffentlichen bzw. privaten Eigentumsverhältnissen, 
Linien- oder Gelegenheitsverkehr, der Historie und vielen weiteren Kriterien. In dieser 
Arbeit wird im Weiteren von zwei Arten von VU gesprochen: öffentliche und private 
VU. Zu ersteren zählt das kommunale VU, das subventioniert den Bus- und Bahnbe-
trieb unterhält. Außerdem kann dieses Unternehmen auch noch weitere Verkehrs-
dienstleistungen außerhalb der für den ÖPNV vorgesehenen Subventionen anbieten 
(z. B. Car-Sharing) oder durch weitere Subunternehmer den Betrieb sicherstellen. 
Dem gegenüber stehen die privaten Unternehmen. Ihnen stehen, außer es handelt 
sich um eine Ausschreibung nach EG Nr. 1370/2007, keine Subventionen zu, sondern 
sie müssen eigenwirtschaftlich agieren. Meist bieten solche Unternehmen ihre Dienst-
leistungen in mehreren Städten an. Es existieren aber auch lokale Anbieter wie zum 
Beispiel das lokale Taxi-Gewerbe. Einige Anbieter, wie beispielsweise Uber, konzent-
rieren sich dabei auch nicht auf eine von einem Verkehrsmittel ausgehenden Dienst-
leistung, sondern bieten mehrere verschiedene Angebote selbst an. Bei Uber schließt 
dies unter anderem die Vermittlung von Mietwagen, Bike-Sharing als auch den aktuell 




in Deutschland verbotenen Transport von Fahrgästen durch Privatpersonen ohne Per-
sonenbeförderungsbescheinigung ein. Eine Übersicht über die Verkehrsmittel im Nah-
verkehr, die von öffentlicher, privater Seite oder in Kooperation in Deutschland betrie-
ben werden, zeigt Tabelle 2 auf. Zusätzlich sind exemplarisch in Deutschland aktive 
Unternehmen aufgeführt. 
Tabelle 2: Übersicht Verkehrsmittel Eigentumsverhältnis und Beispiele 
Verkehrsmittel Öffent-lich Privat 
Koope-
ration Beispiele in Deutschland 
Bus x x x BVG, DVB, KVB, MVG 
Stadtbahn (Tram, U-
Bahn, etc.) x  x BVG, DVB, KVB, MVG 
Regionalzug (S-
Bahn, RB, RE etc.) x x x Abellio, Deutsche Bahn, Transdev 
Bike-Sharing  x x CallaBike, MoBike, Nextbike 
Car-Sharing x x x Car2Go, DriveNow, SixtShare, teilAuto 
Taxi  x  Lokale Taxiunternehmen 
Mietwagen  x  Avis, Europcar, Hertz, Sixt 
On-Demand 
Verkehre  x x Berlkönig, CleverShuttle, MOIA 
Sonstige9  x  Lime, UBER, VOI 
 
Das Preismanagement unterscheidet sich zwischen dem öffentlichen und privaten Be-
reich nur geringfügig. Lediglich die Tatsache, dass im öffentlichen Bereich die Leis-
tungserbringung subventioniert wird, weicht davon ab. Alle Akteure versuchen ihren 
Betrieb so profitabel wie möglich durchzuführen. Pay-as-you-Go, das heißt das nut-
 
9
 Dies beinhaltet beispielsweise E-Scooter Anbieter oder Unternehmen, bei denen Privatpersonen ohne 
Personenbeförderungsschein illegalerweise in Deutschland die Verkehrsdienstleistung übernehmen. 




zungsabhängige Preissystem, wird von allen Anbietern angeboten (z. B. Einzelfahr-
ausweise, minutenabhängige Benutzungsgebühr beim Bike-Sharing). Flatrates tau-
chen dahingegen nur bei den VU auf, die auf der einen Seite geringe variable aber auf 
der anderen Seite hohe fixe Kosten aufweisen, wie dies beispielsweise im ÖPNV und 
beim Bike-Sharing der Fall ist. Personalintensive On-Demand Verkehre10 oder Car-
Sharing führen während der Nutzung aufgrund der Treibstoff- und Personalkosten, die 
nur auf wenige Fahrgäste umgelegt werden können, zu relativ hohen variablen Auf-
wendungen. Aus diesem Grund sind diese Angebote für eine Flatrate nicht sonderlich 
gut geeignet. Pakete, die dem Nutzer ermöglichen eine bestimmte Dienstleistung ge-
messen an der Nutzungsdauer bereits im Voraus zu erwerben, existieren dennoch, 
wie beispielsweise die Möglichkeit beim Car-Sharing Anbieter DriveNow 500 Minuten 
zu einem reduzierten Minutenpreis von 25 Cent (gegenüber mind. 33 Cent/Minute nor-
malerweise) zu erwerben (vgl. DriveNow 2019). 
Auf der Nachfrageseite befindet sich der Endkunde. Seine Wegeanzahl, -länge und     
-dauer als auch seine Präferenzen gegenüber bestimmten Verkehrsmitteln und seine 
Zahlungsbereitschaft bestimmen die Nachfrage nach den einzelnen Verkehrsmodi. Es 
wird hierbei auch von den vier Schritten der klassischen Verkehrsplanung gesprochen: 
Diese beinhalten die Verkehrserzeugung (Grund der Reise), die Verkehrsverteilung 
(Start und Ziel), die Verkehrsaufteilung (Verkehrsmittelwahl) und die Verkehrsumle-
gung (Routenwahl) (vgl. Schnabel & Lohse 2011). Dabei ist der Weg bzw. die Fahrt 
an sich im Nahverkehr nur das Mittel zum Zweck.11 Im Allgemeinen unternimmt der 
Kunde drei bis vier Wege am Tag um von A nach B zukommen, deren Zeit sich im 
Durchschnitt zusammen auf eine Stunde und 20 Minuten summiert (vgl. Nobis & 
Kuhnimhof 2018). Auch für den Wegeanlass existiert eine Vielzahl von Studien (z. B. 
Mobilität in Deutschland, System repräsentativer Verkehrsbefragungen), die beispiel-
 
10
 Unter On-Demand Verkehre fallen alle Verkehrsangebote, die nicht nach einem festen Fahrplan, son-
dern auf Abruf verkehren. Den Fahrtwunsch äußert der Kunde hierbei fernmündlich an das VU, das 
die Verkehrsdienstleistung ausführt. Beim VU kann es sich beispielsweise um das kommunale Busun-
ternehmen handeln, aber auch Ride-Pooling Angebote wie CleverShuttle, UBER etc. zählen hierzu. 
11
 Bei touristischen Reisen (z. B. Glacier-Express in der Schweiz oder Fahrten auf besonders reizvollen 
Straßen) kann auch der Weg der Zweck sein. Im Nahverkehr ist dies jedoch in der Regel nicht der Fall. 




weise aufzeigen, dass jeweils ein Drittel der Wegeanlässe in die Kategorien Beruf/Aus-
bildung, Einkauf/private Besorgungen und Freizeit einzuordnen sind (vgl. Ahrens 2015, 
Nobis & Kuhnimhof 2018). Mit diesen und weiteren Informationen (z. B. Präferenzen 
gegenüber den jeweiligen Verkehrsmitteln oder Verkehrsmittelverfügbarkeit) lassen 
sich verschiedene Zielgruppen bilden, denn es ist weder sinnvoll für alle Kunden un-
abhängig von ihren Bedürfnissen noch für jeden individuell aufgrund des großen ad-
ministrativen Aufwands eigene Mobilitätspakte zu entwickeln. Neben den Bewohnern 
einer Stadt (unterteilbar beispielsweise nach Haushaltsgröße, -einkommen, Verfüg- 
und Erreichbarkeit der Verkehrsmittel) sind auch noch Pendler, Touristen und Ge-
schäftsreisende als weitere Zielgruppen zu berücksichtigen. 
Die bisher aufgeführten Stakeholder bilden die Kernstruktur des klassischen Mobili-
tätsangebotes einer Stadt (vgl. Abbildung 8). Der Ansatz von MaaS ist es hingegen die 
verschiedenen Verkehrsmittel dem Kunden als ein Ganzes anzubieten, was die bishe-
rige Beziehung zwischen den oben aufgeführten Stakeholdern nicht ermöglicht. Zwei 
essenziell wichtige Schnittstellenfunktionen sind bisher in der Wertschöpfungskette 
von MaaS nicht durch die Stakeholder abgebildet: einerseits die Integration der Ver-
kehrsangebote der VU und andererseits die Bündelung und Vermarktung gegenüber 
den Endkunden (vgl. Smith, Sochor & Karlsson 2017). Im Weiteren wird die erste Rolle 
mit MaaS Integrator und die zweite mit MaaS Operator bezeichnet. Aufgabe des MaaS 
Integrators ist es die verschiedenen Verkehrsangebote über Schnittstellen zu bündeln. 
Hierfür muss eine übergreifende Plattform mit standardisierten Schnittstellen oder - 
falls dies nicht realisierbar sein sollte - mit individuellen Schnittstellen zu den VU ge-
schaffen werden. Über die Schnittstellen müssen Informationen in beide Richtungen 
übertragen werden können. So muss zum einen der MaaS Integrator auf alle aktuellen 
Daten über die Fahrzeugverfügbarkeit oder die aktuellen Verkehrsdaten Zugriff haben 
und zum anderen die Anfrage des Endkunden auch an die ausführenden VU weiter-
geben können. Dies beinhaltet beispielsweise die Buchung von On-Demand Angebo-
ten oder den Abgleich der Nutzungserlaubnis und das anschließende Öffnen des Fahr-
zeuges bei Sharing-Angeboten. Weiter ausgeführt werden diese technologischen As-
pekte im Kapitel 3.2.1. Die Aufgabe des MaaS Operators ist es die unterschiedlichen 




Verkehrsdienstleistungen dem Kunden aus einer Hand anzubieten. Dies beinhaltet un-
ter anderem eine nutzerfreundliche Plattform, über die der Kunde seine Anfrage ver-
senden kann und über die er die für sich beste Route vorgeschlagen bekommt und 
diese innerhalb dieser Plattform buchen, bezahlen und nutzen kann. Die reine Platt-
form (meist in Form einer mobilen Applikation) ermöglicht es zwar dem Endkunden die 
verschiedenen Verkehrsdienstleistungen zu nutzen, jedoch beinhaltet sie noch keine 
multimodalen Mobilitätspakete, da jede Nutzung einzeln abgerechnet wird (vgl. auch 
die Klassifizierung von MaaS in Kapitel 2.2). Diese Pakete anzubieten obliegt zusätz-
lich dem MaaS Operator. Bei der Bündelung der verschiedenen Verkehrsdienstleis-
tungen zu multimodalen Mobilitätspaketen müssen verschiedenste Interessen berück-
sichtigt werden, insbesondere die der Endkunden und die der VU, aber auch die der 
Politik und weiteren Stakeholdern, um beispielsweise sicherzustellen, dass MaaS im 
Einklang mit den Zielen der Stadtentwicklung steht (siehe hierfür auch die Weiterent-
wicklung von Mobilitätspaketen in Kapitel 5.1). Für die Bündelung bzw. den Einkauf 
der Verkehrsangebote stehen dem Operator drei Wege offen: Einkauf der Verkehrs-
dienstleistungen bevor die Nachfrage und Nutzung eintritt aufgrund detaillierter und 
bewährter Nachfragemodellierung, Standardabrechnung bei Inanspruchnahme der 
Verkehrsdienstleistung oder Pauschalbetrag an die VU ohne genaue Abrechnung (vgl. 
Hietanen 2019). Häufig erhält der Operator meist zusätzlich einen Mengenrabatt, wo-
bei dies nicht der Aspekt ist, der das Geschäft profitabel macht. Entscheidend ist hier-
für, dass die Kunden ihre Budgets bzw. Flatrates nicht in der Form nutzen wie sie es 
dürften (s. Kapitel 3.2.3). 
Die Rollen des MaaS Integrators und des MaaS Operators und die Beziehungen zu 
den anderen Stakeholdern und wer diese Rollen ausübt, wird mithilfe von verschiede-
nen Modellen in Kapitel 3.1.2 genauer analysiert.  
Neben den Hauptakteuren existieren noch weitere Stakeholder, die im Folgenden ge-









▪ Verschiedene Interessengruppen 
Die Sicherstellung verschiedenster Bezahlverfahren und die meist monatlich notwen-
digen Anpassungen sind nur in Abstimmung mit den Zahlungsdienstleistern möglich. 
Damit die Verfügbarkeit der Echtzeitdaten und die Buchung auch von überall möglich 
ist, muss eine lückenlose Netzabdeckung durch die Telekommunikationsindustrie vor-
handen sein. Dies schließt auch die Verfügbarkeit einer stabilen Internetverbindung in 
den Verkehrsmitteln ein, die zum Teil unterirdisch verkehren. Die Automobilindustrie 
gehört aufgrund mehrerer Aspekte zu den Stakeholdern. Zum einen da sich weniger 
Bewohner ein eigenes Auto zulegen und zum anderen dadurch, dass sich die Auto-
mobilindustrie in einem grundlegenden Wandel befindet, dessen Ausgang offen ist. 
Durch den technologischen Fortschritt und das veränderte Kundenverhalten ergeben 
sich neue Geschäftsmodelle und der klassische Automobilhersteller agiert möglicher-
weise selbst als VU bzw. Mobilitätsanbieter. Die Versicherungsbranche ist ähnlich wie 
der Automobilhersteller von diesem Wandel betroffen, da sie einerseits weniger private 
Fahrzeuge versichern kann, aber andererseits auch die Nutzung der Sharing-Ange-
bote im Schadensfall entsprechend abgesichert sein muss. Wie die Versicherungs-
branche im Rahmen von MaaS von deren Weiterentwicklung profitieren kann, zeigt 
Kapitel 5.2.2  auf. Zuletzt seien noch verschiedene Interessengruppen als Stakeholder 
genannt. Hierzu zählen sowohl wirtschafts- und verbrauchernahe als auch politisch 
orientierte Vereinigungen. 
3.1.2 Ecosysteme 
Die im ÖPNV klassischerweise und bei neueren Mobilitätsangeboten (z. B. Bike- oder 
Carsharing) aktuell am häufigsten angewendete Vertriebsstruktur bei der Buchung und 
Bezahlung von Verkehrsdienstleistungen besitzt lediglich zwei Stufen: die des Anbie-
ters (VU) und die des Kunden (Direktvertrieb). In Deutschland existiert darüber hinaus 
noch der Verkehrsverbund (VV). Je nach Bundesland gehören verschiedene Kompe-
tenzen zu seinem Aufgabengebiet, beispielsweise die Aufgabenträgerschaft (s. Kapitel 
3.1.1), die Tarifhoheit und die Bündelung bzw. Verknüpfung der verschiedenen öffent-
lichen Verkehrsmitteln. Überspitzt ausgedrückt bietet der VV bereits das Umfeld eines 




multimodalen Verkehrsmittelangebotes an. Er stellt die Plattform zur Verknüpfung der 
verschiedenen Nahverkehrsunternehmen (Bus, Straßenbahn, Bahn, …) dar, die auch 
die Einnahmenaufteilung und Anerkennung der Fahrausweise der beteiligten VU ent-
hält.  
Bezugnehmend auf die wichtigsten Stakeholder im vorherigen Kapitel und in Anleh-
nung an Smith, Sochor & Karlsson (2017) stehen die Anspruchsgruppen wie in Abbil-
dung 9 gezeigt in Verbindung zueinander. 
Während der Kunde und die VU inkl. der dahinterstehenden Unternehmen klar defi-
niert sind, können der MaaS Integrator und Operator unterschiedlich charakterisiert 
sein. Van Audenhove et al. (2018) führt drei verschiedene Modelle auf, die in Abbil-
dung 9 dargestellt sind.12 Die International Association of Public Transport (UITP) 
benennt diese Modelle wie folgt: Transport as the Integrator, Commercial Integrator 
und Open Back-end Platform (vgl. International Association of Public Transport 2019). 
 
Abbildung 9: Die drei Ecosystem-Modelle im Überblick 
Im ersten Modell werden der MaaS Integrator und Operator beide ausschließlich von 
einem Unternehmen der öffentlichen Hand betrieben. Dies kann sowohl ein öffentli-
ches Verkehrsunternehmen als auch ein Verkehrsverbund sein, der die verschiedenen 
öffentlichen als auch privaten Verkehrsmittel bündelt und dem Kunden entsprechende 
multimodale Verkehrsangebote unterbreitet. Hierfür spricht beispielsweise die Exper-
tise, die das VU oder der VV sowohl bei der Tarifhoheit als auch bei der Bündelung 
 
12
 In Van Audenhove et al. (2018) wird von Back-end und Front-end gesprochen. Diese Begriffe sind 
jedoch bedeutungsgleich zu MaaS Integrator und Operator anzusehen. 




bzw. der Verknüpfung der verschiedenen öffentlichen Verkehrsmittel bereits gesam-
melt hat. Auch die Nähe zu den Regulierungsbehörden, der Politik im Allgemeinen und 
das verminderte Profitstreben kann sich als vorteilhaft erweisen. So steht nicht die 
Gewinnmaximierung im Vordergrund, die zum Beispiel häufig mit der Vermittlung be-
sonders teurerer Produkte einhergeht. Die Tatsache, dass beide Aufgaben des MaaS 
Providers von einem Unternehmen ausgeübt werden, reduziert außerdem die Wert-
schöpfungskette und das Vorhandensein vieler unterschiedlicher Schnittstellen, so-
dass geringere Aufschläge auf die Einkaufspreise hinzuaddiert werden. Zu guter Letzt 
ermöglicht die Verfügbarkeit nur eines zwischengeschalteten Unternehmens eine hö-
here Marktmacht, die mit größeren Nachlässen auf die Einzelpreise der Verkehrs-
dienstleistungen korreliert. Nachteilig wirkt sich die Marktmacht sowohl auf die VU als 
auch die Endkunden insofern aus, dass sie von den Algorithmen des MaaS Integrator 
und Operator abhängig sind. Auch möglicherweise günstigere Preise durch Wettbe-
werb, wie es durch die Liberalisierung in vielen Branchen zu sehen war (z. B. Tele-
kommunikation, Energiemarkt, Luftverkehr), sind hierdurch beeinträchtigt. Eng mit die-
sem Modell verbunden ist auch die Frage der Innovationsfähigkeit und das Aufkom-
men von Insellösungen. Gemeint ist damit, dass es keine überregionalen Anbieter gibt, 
die ihre Expertise aus mehreren Regionen teilen und anwenden können, und dass der 
Kunde das gewohnte Angebot nur in einer Stadt nutzen kann. Abschließend muss 
auch die Frage gestellt werden, ob diese Aufgabe überhaupt der öffentlichen Hand 
zukommt, einerseits aus rechtlicher Sicht und andererseits, ob dieses Angebot nicht 
über die Daseinsvorsorge hinausgeht. 
Während auch im zweiten Modell die Aufgabe des MaaS Integrators und des Opera-
tors weiterhin zusammen angeboten werden, obliegt es in diesem Szenario nicht mehr 
ausschließlich dem öffentlichen VU oder VV diese Aufgaben anzubieten. Es existiert 
freier Wettbewerb, der mit unterschiedlichen Regelungen einhergehen kann. So kön-
nen beispielsweise VU verpflichtet werden ihre Schnittstelle für Drittanbieter zu öffnen. 
Die verschiedenen MaaS-Angebote stehen im Wettbewerb untereinander und können 
abgesehen vom Betrieb durch ein öffentlich oder privates im Markt aktives VU auch 
durch ein drittes Unternehmen erbracht werden. Positiv wirkt sich dieses Modell eines 
MaaS Ecosystems insbesondere durch den offenen Wettbewerb aus. Ein kompetitives 




Marktumfeld führt im Allgemeinen zu günstigeren Preisen, höherer Qualität, größerer 
Auswahl und zu mehr Innovationen (vgl. Europäische Kommission 2012). Dies trifft 
auch auf die Etablierung von MaaS zu. Da das Geschäftsmodell von MaaS außerdem 
bisher kaum verbreitet ist (vgl. Umsetzungsbeispiele in Kapitel 4), hat sich noch kein 
Angebot eines MaaS Integrators oder Operators durchgesetzt, sodass es töricht wäre 
Innovationen auszubremsen, wie dies gegebenenfalls im Modell 1 der Fall ist. Auch 
die unterschiedlichen Interessen von Zielgruppen als auch der VU lassen sich in die-
sem Szenario besser verknüpfen, da es keine zentral gesteuerte Plattform gibt, son-
dern jedes MaaS Unternehmen mit eigenen Algorithmen seinen Kunden ein entspre-
chendes Angebot zur Verfügung stellen kann. Im Kontext der Globalisierung wird es 
des Weiteren ebenfalls als nicht besonders sinnvoll erachtet nur auf lokale Lösungen 
wie im ersten Szenario zu setzen. Zweifellos hat jede Stadt seine eigenen Anforderun-
gen und Besonderheiten, aber diese lassen sich meist auch durch Konfiguration von 
bestehenden Lösungen umsetzen. Somit können Unternehmen, die bereits anderswo 
Erfahrungen gesammelt haben, ihr Wissen direkt anwenden und weiter ausbauen, was 
MaaS in der Gesamtheit voranbringt. Nachteile gehen bei diesem Modell eines MaaS 
Ecosystems insbesondere durch einen möglichen Interessenskonflikt mit den VU als 
auch den Aufgabenträgern bzw. der Stadtverwaltung einher. VU können stärker als im 
ersten Modell zu reinen Transportdienstleistern degradiert werden, die komplett ab-
hängig von den zwischengeschalteten Unternehmen sind, falls sie nicht mit eigenen 
Angeboten auf dem Markt vertreten sind, was im größeren Umfang jedoch dem Ziel 
von MaaS entgegenwirkt. Auch die Interessen der Politik, zum Beispiel zur Etablierung 
des ÖPNVs als Rückgrat der innenstädtischen Mobilität, könnten in diesem Szenario 
vernachlässigt werden, da die Profitabilität des eigenen Geschäftes für den MaaS 
Operator einen höheren Stellenwert besitzt. Eine hohe Profitabilität lässt sich am bes-
ten über margenstarke Produkte realisieren, wozu der ÖPNV aufgrund der Subventio-
nen klassischerweise nicht gehört. Mit der Liberalisierung von Märkten ist außerdem 
nicht sichergestellt, dass es nicht trotzdem zu einem Monopol kommt. Falls der Markt 
nicht entsprechend reguliert ist, was beispielsweise die Schnittstellen angeht, können 
sich private Monopole bilden, die den oben beschriebenen Vorteilen eines kompetiti-
ven Marktumfeldes entgegenstehen. 




Abschließend sei noch die Schnittstellenproblematik aufgeführt. Falls die VU nicht ver-
pflichtet werden können ihre Datenschnittstellen für alle zugänglich zu öffnen, beför-
dert dies zusätzlich die Monopolstellung bzw. die Ausbremsung der Etablierung von 
MaaS, da weiterhin jedes VU eigenständig agiert. 
Die Schnittstellenproblematik am geschicktesten zu lösen, versucht das dritte Modell, 
indem es im Gegensatz zu den anderen zwei Szenarien die Rolle des MaaS Integra-
tors und Operators aufteilt. Dieses Modell sieht vor, dass die Integration der verschie-
denen Verkehrsangebote durch ein Unternehmen der öffentlichen Hand bzw. durch 
ein von der Stadtverwaltung beauftragtes Unternehmen ausgeübt wird. Vorstellbar ist 
zum einen, dass der Maas Integrator die Schnittstellen definiert und die VU zum Bei-
spiel über den Genehmigungsprozess verpflichtet werden diese Schnittstellen anzu-
bieten. Oder zum anderen, dass der MaaS Integrator die bestehenden Schnittstellen 
nutzt oder individuell mit dem VU ausarbeitet. Während dieses Modell auf der Seite 
des Integrators ein reguliertes - zum Teil auch staatliches Monopol vorsieht -, steht die 
Geschäftsausübung des Operators jedem offen, sodass hier ein von Innovationen und 
Wettbewerb getriebenes Marktumfeld entsteht. Alle Unternehmen, sowohl die eigent-
lichen VU, der VV als auch weitere Drittanbieter, können über die Schnittstelle zum 
Integrator auf eine einheitliche Datenbasis entgeltfrei oder gegen eine einheitliche Ge-
bühr zurückgreifen. Dieses Modell ermöglicht es die Vorteile der beiden vorherigen 
Modelle miteinander zu verknüpfen, indem es fairen Marktzugang auf der Ebene des 
Operators ermöglicht (Vorteile Modell 2) und die Korrektheit der Daten und die Abbil-
dung aller Verkehrsangebote sicherstellt (Modell 1). Risiken bringt jedoch der Sach-
verhalt mit sich, dass dem Integrator Kosten entstehen, die, falls die Schnittstelle zum 
Operator entgeltfrei zur Verfügung gestellt wird, nur durch Steuermittel zu decken sind, 
während der Operator Gewinne erwirtschaften kann. Beihilfen oder Vergünstigungen 
durch den öffentlichen Sektor, die einzelne Unternehmen oder gesamte Wirtschafts-
zweige bevorteilen, sind im Allgemeinen ausgeschlossen (vgl. § 107 Abs. 1 Vertrag 
über die Arbeitsweise der Europäischen Union (AEUV)). Die Daseinsvorsorge stellt 
hierbei jedoch eine Ausnahme dar, sodass geprüft werden muss, ob dieses Betreiber-
modell hiervon abgedeckt ist (vgl. § 107 Abs. 3 AEUV). Andernfalls erfolgt eine Prüfung 
durch die Wettbewerbskommission, die weitere Regelungen beispielsweise zur Höhe 




des Entgelts für die Schnittstellen beschließen kann (vgl. § 108 Abs. 2 AEUV). Außer-
dem besteht die Möglichkeit bei diesem Modell, dass die Innovationsfähigkeit ge-
hemmt wird, da die Politik die Rahmenbedingungen vorgibt. 
Zusammengefasst unterscheiden sich die drei aufgeführten Modelle insbesondere im 
Betrieb durch öffentliche oder private Unternehmen und die Öffnung von Datenschnitt-
stellen gegenüber weiteren Unternehmen. Alle Modelle zeichnen sich durch verschie-
dene Vor- und Nachteile aus, die es im Einzelfall mit den Intentionen bei der Einrich-
tung von MaaS und der Etablierung von multimodalen Mobilitätsflatrates und -paketen 
abzugleichen gilt. Die Trennung von Integrator und Operator bietet, falls die Politik ge-
willt ist die Aufgaben des Integrators zu übernehmen, nach Meinung des Autors die 
besten Möglichkeiten, da sie die Stärken von Regulierung auf der Ebene des Integra-
tors und von Wettbewerb auf der Ebene der Operator miteinander verbindet. 
 
3.2 Kontext und Anforderungen 
Für die Einführung und Etablierung von multimodalen Mobilitätsflatrates und -paketen 
ist eine Vielzahl von Voraussetzungen nötig, die im Folgenden aufgegriffen werden.13 
Hauptaspekt sind hierbei die Schnittstellen zwischen den Stakeholdern im MaaS Eco-
system. 
3.2.1 Technischer Kontext 
Aufgrund des Grundgedankens einer Plattform liegen zwischen allen Stakeholdern 
des gesamten MaaS Ecosystems verschiedenste technische Schnittstellen vor. Wie 
so eine technische Systemarchitektur aussehen kann, ist in Abbildung 10 für MaaS im 
Allgemeinen dargestellt, wobei die Schnittstellen größtenteils eins-zu-eins auch für die 
 
13
 Zu beachten ist hier erneut der Unterschied zwischen MaaS im Allgemeinen und den in dieser Arbeit 
untersuchten multimodalen Mobilitätspaketen und -flatrates. Zu den Anforderungen für MaaS im All-
gemeinen zählen beispielsweise auch infrastrukturelle und gesellschaftliche Aspekte. In der Diplomar-
beit von Schädel (2019) sind diese verschiedenen Anforderungen und deren Umsetzungsstadium bei-
spielhaft in Nordrhein-Westfalen analysiert worden. 




multimodalen Mobilitätspakete notwendig sind. Lediglich einzelne Funktionen, wie bei-
spielsweise die Auskunftsfunktion, müssen nicht zwingend enthalten sein. Die Schnitt-
stellen lassen sich unterteilen: zum einen zum Endkunden und zum anderen zu den 
VU bzw. anderen Unternehmen (vgl. König et al. 2017). Falls die Rollen des MaaS 
Operators und Integrators von verschiedenen Unternehmen ausgeübt werden, kom-
men hier auch noch weitere Schnittstellen hinzu. Insbesondere bei der als Zweites 
genannten Schnittstelle an die VU muss differenziert werden, da hier verschiedene 
Optionen bezüglich der Frage, wer die Anpassung vornimmt, möglich sind. Entweder 
gibt der MaaS Integrator eine standardisierte Schnittstelle vor, an die sich die VU an-
schließen müssen oder der Integrator koordiniert die individuellen Schnittstellen der 
VU, wie es aufgrund der bisher geringen Marktmacht der MaaS Integrator meist der 
Fall ist (vgl. Beispiele im Kapitel 4.1). Im aktuellen Anfangsstadium von MaaS ist die 
Konfiguration an die individuellen Schnittstellen durch den MaaS Integrator sicherlich 
sinnvoll, da der Integrator vermutlich einfacher seine Schnittstellen anpassen kann 
(vgl. Günther 2019b). Im Kontext der Expansion über die Stadtgrenzen hinaus ist es 
zukünftig jedoch sicherlich zweckmäßiger mit vereinheitlichten Schnittstellen zu arbei-
ten. Hierbei spielt die Standardisierung von Datensätzen an sich ebenfalls eine große 
Rolle (vgl. MaaS Alliance 2018). Des Weiteren ist es für einen erfolgreichen Betrieb 
unerlässlich die Arbeitsschritte zu automatisieren (vgl. Gebhardt 2019). Dies beinhaltet 
auch die Prozesse zu anderen Unternehmen (z. B. Abgleich Zahlungsdaten mit Zah-
lungsdienstleistern), wie in Abbildung 10 rechts unten dargestellt. 





Neben den Schnittstellen zwischen den Unternehmen existieren zudem diese zum 
Endkunden. Damit der Konsument alle Funktionalitäten von MaaS nutzen kann, muss 
er jederzeit und überall auf eine Applikation, die ihm den Zugang zur Plattform ermög-
licht, zur Nutzung der verschiedenen Verkehrsmittel zurückgreifen können. Dies ist für 
die Planung, Buchung, Nutzung und Bezahlung unabdingbar. Hierfür ist einerseits eine 
Abbildung 10: Technische Systemarchitektur MaaS (König et al. 2017, S. 21) 




hohe Smartphone-Penetrationsrate als auch andererseits eine hohe mobile Netzab-
deckung von Nöten. Dies schließt auch die Bereiche innerhalb geschlossener Ge-
bäude, Fahrzeuge oder Fahrtstrecken unter der Erde ein. Ebenso muss die Überprü-
fung der Fahrerlaubnis durch Kontrolleure oder automatische Zugangsbeschränkun-
gen über das Internet abgewickelt werden. Neben der Kontrolle müssen aber auch die 
Fahrausweise per se digital verfügbar sein und das Fahrtkartenportfolio dies entspre-
chend abbilden. Ergänzend sind auch neue Fahrausweise zur Stärkung von MaaS 
förderlich, die beispielsweise kilometerbasiert abrechnen oder dynamisch ihre Preise 
der Nachfrage anpassen. Während dies bei privaten VU exemplarisch im Bereich 
Ride-Pooling bereits der Fall ist, sind vergleichbare Angebote im klassischen ÖPNV – 
abgesehen von Flatrates, die die Benutzung erst nach der morgendlichen Rush-Hour 
ausschließen – nicht weit verbreitet. Neben der Funktionalität ist auch die User Expe-
rience (UX) von Belang, die ebenfalls die Barrierefreiheit berücksichtigen sollte. 
Nicht zu vernachlässigen sind ebenfalls Datenschutzaspekte und -bedenken, die in 
dem Kontext von MaaS und bei der Zusammenarbeit einer Vielzahl von unterschiedli-
chen Unternehmen auftreten können (vgl. Gebhardt 2019). 
Größer als die technologischen Herausforderungen per se wird jedoch die Bereitschaft 
zur Öffnung der Datenschnittstellen und Zusammenarbeit gesehen. Befürchtungen, 
dass die VU nur noch die Transportleistungen von A nach B erbringen und damit als 
austauschbar wahrgenommen werden und über keinen eigenen Kundenstamm verfü-
gen etc., sind weit verbreitet. (vgl. Günther 2019b, Hietanen 2019, MaaS Alliance 
2018, Schlesiger 2017) 
3.2.2 Regulatorischer und gesetzlicher Kontext 
Bezüglich MaaS ist vieles noch nicht geregelt; größtenteils betrifft dies die Frage, wie 
die Kooperation innerhalb des MaaS Ecosystems aussehen darf. Insbesondere 
dadurch, dass für neue Verkehrsdienstleistungen keine konkrete Gesetzgebung vor-
liegt, sondern diese lediglich für Erprobungszwecke eine Genehmigung nach dem 
PBefG erhalten, die an die Verkehrsdienstleistungen, denen sie am ehesten entspre-
chen, angelegt ist, sorgt für unklare Verhältnisse (vgl. §2 Abs. 6 PBefG). Dem schließt 
sich das MaaS Ecosystem im Ganzen an, denn die Art und Weise, wie die Kooperation 




geregelt ist und ablaufen muss, ist stark abhängig von der Struktur des Ecosystems 
und der Fragestellung, wer welche Rolle ausübt. 
Anforderungen, die jedoch in allen Fällen dabei an den MaaS Operator und Integrator 
gestellt werden, sind die folgenden: neutral, unabhängig, innovativ, positives Image 
zur Stärkung der Multimodalität und die Fähigkeit die einzelnen Verkehrsdienstleistun-
gen wirklich zu integrieren (vgl. International Association of Public Transport 2019). 
Auch die Frage der Besteuerung ist bisher unbeantwortet, da der klassische ÖPNV 
und Taxi Fahrten mit dem ermäßigten Steuersatz von 7 %, Fahrten mit dem Mietwa-
gen, unabhängig, ob dieser selbst gefahren wird oder durch einen Fahrer, oder Car-
Sharing mit dem Regelsteuersatz von 19 % besteuert werden (vgl. Umsatzsteuerge-
setz (UstG) § 12 Abs. 2 Nr. 10). Einheitliche Rahmenbedingungen zur digitalen Ver-
netzung im öffentlichen Personenverkehr sollen hierbei unter anderem von den Akteu-
ren des Dialog- und Stakeholderprozesses im Rahmen der Initiative Digitale Vernet-
zung im öffentlichen Personenverkehr (ÖPV) erarbeitet werden. Deren Roadmap für 
das Thema Multimodalität sieht zwei Ziele vor (vgl. Akteure des Dialog- und Stakehol-
derprozesses im Rahmen der Initiative Digitale Vernetzung im öffentlichen Personen-
verkehr 2016): 
▪ „Verschiedene Mobilitätsplattformen und -apps mit einheitlicher Datenbasis und 
einheitlicher Abrechnung im Hintergrund sind verfügbar“ (ebd., S. 31) 
▪ „Integration neuer Mobilitätsformen in den ÖPV und Einbindung in einen ge-
samtheitlichen Mobilitätsansatz“ (ebd.) 
Die Förderrichtlinie für eTicketing und digitale Vernetzung im ÖPV durch das Bundes-
ministerium für Verkehr und digitale Infrastruktur (2016) sieht dabei auch explizit die 
Förderung von Projekten, bei der die Integration von Mobilitätsangeboten vorangetrie-
ben werden soll, vor. Dies beinhaltet neben den technischen Aspekten auch die „Her-
ausbildung neuer Organisationsstrukturen und Kooperationsmodellen mit Dritten“ 
(Bundesministerium für Verkehr und digitale Infrastruktur 2016, S. 3). Eine Neuauflage 
der 2018 ausgelaufenen Förderrichtlinie und klare Gesetze, die die neuen Verkehrs-
dienstleistungen und die Kooperationsmodelle regeln, werden von vielen Beteiligten 
als wichtig und förderlich angesehen (vgl. Casazza 2019b, Delhaes & Fasse 2019). 




Hingewiesen sei in diesem Zusammenhang noch auf den Weg, den Finnland seit Ja-
nuar 2018 mit seinem neuen Transportgesetz (Act on Transport Services) gegangen 
ist. Das Gesetz verpflichtet alle Anbieter von Verkehrsdienstleistungen alle relevanten 
Datenschnittstellen zu öffnen und Fahrtberechtigungen darüber zu erwerben, auch 
wenn der genaue Fahrpreis erst mit Ende der Nutzung feststeht (vgl. Act on Trans-
portservices14 320/2017 §§ 154, 155, Fluidtime 2018). Das finnische Transportgesetz 
wird von vielen als Grundlage für die herausragende Stellung Finnlands beim Thema 
MaaS erachtet (vgl. Heller 2018, Kanger & Kivimaa 2017, Ministry of Transport and 
Communications 2018b). 
3.2.3 Wirtschaftlicher Kontext 
Eng verbunden mit den wirtschaftlichen Anforderungen ist die Profitabilität bzw. Nut-
zenstiftung bei allen Stakeholdern. Für die Endkunden müssen die multimodalen Mo-
bilitätsflatrates und -pakete denselben oder einen höheren Nutzen als die Angebote 
für ihr bisheriges Verkehrsverhalten bieten. Dies schließt unter anderem den Preis, 
den Komfort und die Verfügbarkeit der Angebote ein (vgl. Giesecke, Surakka & Hako-
nen 2016). 
Damit das Geschäftsmodell des MaaS Operators wirtschaftlich ist, muss der Umsatz 
größer sein als die Kosten. Der Umsatz berechnet sich aus der Anzahl an Kunden 
multipliziert mit dem durchschnittlichen Produktpreis pro Kunde und etwaigen Sonder-
erlösen für weitere Services oder aus Kooperationen. Der Erlös pro Kunde ergibt sich 
aus den Preisen für die multimodalen Mobilitätspakete und weiteren nutzungsabhän-
gigen Verkehrsdienstleistungen. Auf der Kostenseite stehen neben den Gemeinkosten 
(z. B. IT, Marketing, Vertrieb, Verwaltung) vor allem der Einkauf für die Verkehrsdienst-
leistungen bei den VU. Neben der Provision, die der MaaS Operator aufgrund seiner 
Stellung als Vermittler meist dabei erhält, ist insbesondere die Differenz zwischen der 
durch den Kunden erworbenen und am Ende tatsächlich eingelösten Fahrt von großer 
 
14
 Die englische Übersetzung des finnischen Transportgesetzes ist hier verfügbar: Ministry of Transport 
and Communications (2018a): Act on Transport Services. Unter: https://www.finlex.fi/en/laki/kaannok-
set/2017/en20170320_20180731.pdf (Abruf am 27.09.2019). 




Relevanz (vgl. Günther 2019b, Hietanen 2019). Falls lediglich Pay-as-you-Go ange-
boten wird, entfällt dieser essenzielle Faktor für ein profitables Geschäftsmodell. Die 
Aufgabe des Operators ist es somit dem Endkunden multimodale Mobilität anzubieten 
bzw. ein Mobilitätsversprechen abzugeben, ohne dass der durchschnittliche Nachfra-
ger das Produkt komplett ausnutzt (vgl. Vorteile von Produktpaketen und Flatrates im 
Kapitel 2). Um die Nachfrage korrekt bestimmen zu können, sind genaue Analysen 
und fortlaufende Anpassungen notwendig, die beispielsweise im Rahmen von Testpi-
loten durchgeführt werden. Das Risiko durch eine fehlerhafte Einschätzung das Ge-
schäftsmodell zu gefährden ist groß und wird verstärkt durch die Tatsache, dass an-
fangs meist sogenannte Intensivnutzer diese Angebote in Anspruch nehmen.15 Aus 
diesem Grund versucht etwa MaaS Global mit seinem Produkt Whim den Anteil an 
Nutzern, die sich statt Pay-as-you-go für ein Mobilitätspaket entscheiden, nur langsam 
zu erhöhen (vgl. Hietanen). 
Wenn der MaaS Integrator und der Operator eine Unternehmung sind, werden die 
Kosten des Betriebs für den Integrator nicht separiert. Ansonsten existieren drei Ein-
nahmequellen für die vor allem im IT-Bereich anfallenden Kosten: Provisionen (abhän-
gig von der Anzahl an Transaktionen), Gebühren (unabhängig von der konkreten An-
zahl) als auch finanzielle Mittel von Dritten. Letzteres kann etwa der Fall sein, wenn, 
wie im Modell 3 des MaaS Ecosystems (vgl. Abbildung 9), die Rolle der MaaS Integra-
tor durch ein öffentliches oder von der Öffentlichkeit beauftragtes Unternehmen (öf-
fentlicher Dienstleistungsauftrag nach EG Nr. 1370/2007) ausgeübt wird und dies zur 
Förderung von MaaS Operatoren diesen nicht in Rechnung gestellt wird. Eine 
Quersubventionierung durch die öffentliche Hand auch innerhalb der öffentlichen VU 
ist im Allgemeinen jedoch nicht gestattet. Vor dem Hintergrund der aktuellen Klimade-
batte und dem Ziel der Regierung nachhaltige Formen der Mobilität zu fördern, ist 
diese Förderung jedoch grundsätzlich denkbar und wird durch die Bekanntmachung 
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 Um dem Kunden einen Mehrwert im Vergleich zu den einzelnen Verkehrsdienstleistungen zu bieten, 
ist das multimodale Mobilitätspaket in der Regel günstiger als die einzelnen Produkte zusammen. Ein 
profitables Geschäftsmodell ist somit nur möglich, wenn die in den Paketen enthaltene Leistung nicht 
vollständig abgerufen wird. Bei Intensivnutzern (oder auch: Heavy Usern) ist dies jedoch der Fall, da 
die Pakete günstiger sind als die Kosten für ihr bisheriges bereits multimodales Verkehrsverhalten. 




der Förderrichtlinien für eTicketing und digitale Vernetzung im öffentlichen Personen-
verkehr getragen (vgl. Bundesministerium der Finanzen 2019, Bundesministerium für 
Verkehr und digitale Infrastruktur 2016). 
Daneben müssen die multimodalen Mobilitätspakete auch den beteiligten Verkehrsun-
ternehmen zugutekommen, das heißt, dass die Einnahmen durch zusätzliche Fahrten 
von früheren Nicht-Nutzern16 die verringerten Einkünfte aufgrund reduzierter Preise an 
den MaaS Operator decken müssen. Zu beachten ist hierbei jedoch auch, dass durch 
den Wegfall von Elementen der Wertschöpfungskette bei den VU (z. B. Vertrieb) eben-
falls Kosten eingespart werden können. Neu ist vor allem die Tatsache, dass sich die 
Verkehrsdienstleistungen der VU nur noch über die eigentliche Beförderung von A 
nach B signifikant voneinander abheben und Alleinstellungsmerkmale verloren gehen. 
Der Wettbewerb unter den enthaltenden Verkehrsdienstleistungen verschärft sich, der 
sich vor allem im Preis widerspiegelt. Hingegen ermöglichen die multimodalen Ange-
bote aber, dass die Kunden neue Verkehrsangebote eher ausprobieren, wie beispiels-
weise die Studien von Kamargianni et al. (2018) und Matyas & Kamargianni (2018b) 
aufzeigen. Der Aspekt, dass das Auto der Hauptwettbewerber ist, geht in diesem Zu-
sammenhang häufig verloren. Sollten vor allem ehemalige Nicht-Nutzer nun die Ver-
kehrsdienstleistungen der VU in Anspruch nehmen, profitieren die VU trotz der gege-
benenfalls reduzierten Marge davon. Ist dies nicht der Fall und vor allem Nutzer, die 
bereits zuvor regelmäßiger Kunde beim jeweiligen VU gewesen sind, erwerben nun 
die multimodalen Mobilitätspakete, kann sich dies für die VU auf die Wirtschaftlichkeit 
nachteilig auswirken. Ursachen hierfür sind die niedrigere Marge und der verschärfte 
Wettbewerbsdruck, da Wettbewerbsschranken durch eine einheitliche Plattform abge-
baut sind. 
Das Schlüsselelement für den wirtschaftlichen Erfolg ist bei allen Stakeholdern, dass 
sich am Ende mehr Kunden multimodal fortbewegen als zuvor. 
 
16
 Dies schließt sowohl Autofahrer als auch Fußgänger und Radfahrer ein. 





Die Konzeption des Produktes stellt neben der Gewährleistung der technischen und 
regulatorischen Anforderungen (s. Kapitel 3.2) die komplexeste Aufgabe dar, die eng 
verbunden mit den wirtschaftlichen Anforderungen ist. Die Ausgestaltung der Pakete 
und Flatrates umfasst folgende, nicht unabhängig voneinander durchführbare Teilas-
pekte: die Ermittlung des gewünschten Konzepts (Produktgestaltung)17, die enthalte-
nen Verkehrsmittel (Produktbündelung), die Erhebung der Zahlungsbereitschaft und 
die Entwicklung des Preissystems (Produktpreisbestimmung) und schlussendlich die 
Ergänzung um Zusatzleistungen (Produkterweiterung). Diese Teilaspekte werden im 
Folgenden behandelt, indem insbesondere auf die Erfahrungen aus verschiedenen 
wissenschaftlichen Studien eingegangen wird, die sich mit den Anforderungen der 
Kunden und teilweise auch anderer Stakeholder auseinandergesetzt haben. Einen gu-
ten Überblick zu diesem Thema liefert Durand et al. (2018), die die Erkenntnisse ver-
sucht zu verallgemeinern. Eingeleitet wird dieses Kapitel vorab jedoch durch einen 
allgemeinen Teil der Produktkonzeption und zur Methodik wie in den im Anschluss 
zitierten Studien vorgegangen worden ist. 
3.3.1 Allgemeines und Theorie 
Um multimodale Mobilitätspakete ebenso wie Mobilitätsflatrates anbieten zu können, 
muss herausgefunden werden, welche Nachfrage nach welchen Angeboten existiert. 
Unterschieden werden kann hierbei zwischen objektiven Messungen, die das tatsäch-
liche beobachtete Wahl- und Nutzungsverhalten wiedergeben, Befragungen von rea-
lisierten Entscheidungen (Revealed Preference) und Befragungen zu hypothetischen 
Präferenzen (Stated Preference) oder Entscheidungen (Stated Choice) (vgl. Kroes & 
Sheldon 1988, Treiber 2019). Die beiden zuerst genannten Erhebungsmethoden las-
sen sich entweder aus dem bisherigen Nutzungsverhalten ohne MaaS oder aus den 
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 Dies beinhaltet beispielsweise die Frage nach der Anzahl der verfügbaren Pakete, die Ausgestaltung 
der Flatrates oder wie mit verfügbaren Budgets umgegangen wird. 




Ergebnissen der bereits umgesetzten Beispiele abbilden.18 Meist sind die bisher um-
gesetzten Konzepte wissenschaftlich begleitet worden, sodass erste Einblicke in das 
Nutzungsverhalten als auch die Zahlungsbereitschaft möglich sind, jedoch ist die 
Stichprobe für allgemein gültige Rückschlüsse und Empfehlungen zu gering. Außer-
dem sind bzw. ist es nicht möglich lokale Aspekte in der akademischen Aufarbeitung 
ausreichend zu isolieren. Des Weiteren existieren einige Studien und wissenschaftli-
che Arbeiten, in denen zusätzlich unabhängig von einem realisierten Piloten unter-
sucht worden ist, welche Verkehrsmittel von den Kunden innerhalb von MaaS als wich-
tig erachtet werden und wie die Zahlungsbereitschaft hierfür aussieht. Zur Umsetzung 
dieses Stated Preference/Choice Erhebungsdesigns wird meist auf die Conjoint-Ana-
lyse zurückgegriffen (vgl. Matyas & Kamargianni 2018a). Bei der Conjoint-Analyse 
handelt es sich um eine multivariate Methode, bei der dem Befragten verschiedene 
Alternativen (Choice Sets) vorgelegt werden und dieser sich für eine Alternative ent-
scheidet (Stated Choice) oder eine Bewertung vornehmen muss (Stated Preference). 
Jedes Choice Set besteht aus einer Kombination von Attributen (z. B. enthaltene Ver-
kehrsmittel, Nutzungsbudget oder Gesamtpreis dieses Pakets). Der Teilnehmer der 
Befragung bekommt in jeder Runde mehrere Choice Sets vorgelegt. Durch eine Wie-
derholung von Runden mit unterschiedlichen Choice Sets kann der Nutzen einzelner 
Attribute für den Befragten statistisch bestimmt werden und es lassen sich Rück-
schlüsse über die Ausgestaltung der Pakete ziehen. (vgl. Kroes & Sheldon 1988, 
Matyas & Kamargianni 2018a, Treiber 2019) Eine Art Anleitung zur Konzeptionierung 




 Objektiv gemessen werden kann das Entscheidungsverhalten unter anderem über das Tra-
cking/Nachverfolgen der Verkehrsteilnehmer, wie es z. B. bei Sharing-Angeboten zutrifft. 
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 Folgende Empfehlungen sind in Matyas & Kamargianni (2018a) aufgeführt: Die Ausweisung der Ein-
zelpreise wird von den Befragten als zu aufwändig beschrieben; sie wünschen sich lediglich den Ge-
samtpreis. Des Weiteren haben die durchgeführten Befragungen ergeben, dass reine Pay-as-you-Go 
Angebote nicht im selben Zusammenhang wie gebündelte Produkte untersucht werden sollten, da dies 
bei den Befragten für offene Fragen sorgt. Außerdem sollten genügend Ressourcen aufgrund von 
neuen und veränderten Verkehrsmitteldienstleistungen als auch wenn gewünscht bei der Befragung 
in unterschiedlichen Regionen eingeplant werden, da der Aufwand hierfür meist im Vorhinein als zu 
gering eingeschätzt wird. 




In der Realität wird häufig ein Testpilot (objektive Messungen und Revealed Prefe-
rence) durchgeführt, der Aufschluss über die Nutzung und die Präferenzen geben soll. 
Diese Testpiloten haben meist weniger Budgetierungen und werden zu einem günsti-
geren Preis als sie wirtschaftlich umsetzbar wären angeboten, um mehr Erfahrungen 
zu sammeln. Die gewonnenen Erkenntnisse fließen dann meist direkt ins marktfähige 
Produkt ein, wobei auch hierbei stets Anpassungen vorgenommen werden. Beispiele 
hierfür sind Kapitel 4.1 entnehmbar. 
3.3.2 Produktgestaltung 
Im Rahmen der Produktgestaltung wird das Grundgerüst der multimodalen Mobilitäts-
pakete und -flatrates aufgestellt. Dies beinhaltet weder die enthaltenen Verkehrsmodi 
noch das Pricing, sondern umfasst die eigentliche Produktgestaltung, wobei dies nicht 
autark durchgeführt werden kann (vgl. Kapitel 3.3). Bei der Produktgestaltung muss 
unter anderem die Frage geklärt werden, ob die multimodalen Verkehrsdienstleistun-
gen als reine Flatrate, das heißt ohne Begrenzungen, als Pakete, die ein gewisses 
Budget einräumen, oder als Mischform abhängig von den Verkehrsmitteln angeboten 
werden sollen. Während Flatrates dem Kunden eine unbegrenzte Nutzung erlauben, 
enthalten Pakete meist einen maximalen Rahmen, in dem die Nutzung ohne Mehrkos-
ten gestattet ist. Dieser Rahmen wird auch als Budget oder Kontingent bezeichnet (vgl. 
u. a. Stopka, Pessier & Günther 2018). Bei den Budgets gilt es zu unterscheiden zwi-
schen der Verwendbarkeit, das heißt, ob es möglich ist sein Budget auf mehrere Ver-
kehrsmittel aufzuteilen oder ob ein Kontingent separat für jedes Verkehrsmittel exis-
tiert. Ebenfalls differenzieren lässt sich das Budget insofern, ob es sich hierbei um 
finanzielles Guthaben in Form von Punkten oder Währung oder um inkludierte Fahrt-
dauern und -entfernungen handelt. Budgetierung findet besonders häufig Anwendung 
bei Angeboten, die einen hohen variablen Kostenfaktor besitzen, wie es beispielsweise 
beim Car-Sharing oder Taxi der Fall ist. Durch den hohen Komfortfaktor, der etwa beim 
Taxi durch die direkte Fahrt von A nach B gegeben ist, würde ohne Limitierung der 
Nutzung dieses Angebot missbraucht werden und dem Gedanken von MaaS Multimo-
bilität zu fördern widersprechen. Der Nutzen verschiedener Ausgestaltungen ist unter 
anderem durch Stopka, Pessier & Günther (2018) analysiert worden. In ihrer Untersu-
chung haben sie 15 teilnehmenden Probanden drei verschiedene Ausgestaltungen 




von MaaS inklusive Produktvarianten vorgelegt: ein umfangreiches Paket, das eine 
ÖPNV-Flat und unterschiedliche Budgets (Bike-, Car-Sharing, Mietwagen und Taxi) 
zur freien Verfügung enthält, ein reduziertes Paket, das neben einer ÖPNV-Flat nur 
Budget für Bike- und Car-Sharing umfasst, und ein Pay-as-you-Go Paket, bei dem 300 
kostenlose Freiminuten für Bike-Sharing inkludiert sind und alle weiteren Verkehrsmit-
tel nutzungsabhängig abgerechnet werden. Durchweg sind alle Modelle positiv bewer-
tet worden, wobei vor allem das zweite Modell bei den Befragten die größte Bereit-
schaft auch für den tatsächlichen Erwerb aufgezeigt hat. Unterschiedlich hat sich vor-
rangig das verfügbare Einkommen der Befragten ausgewirkt. Während insbesondere 
bei den Probanden ohne fixes Einkommen das Pay-as-you-Go Paket von hohem Nut-
zen gewesen ist, haben die anderen Produkte bei den Berufstätigen den größeren 
Nutzen gestiftet.  
Neben dem Aspekt der Budgetierung ist auch die Anzahl der verschiedenen Auswahl-
möglichkeiten bzw. Produktvarianten von großer Bedeutung, das heißt, zwischen wie 
vielen Varianten kann sich der Endkunde entscheiden. Der Mobility Operator hat hier-
bei drei Möglichkeiten wie er sein Produkt gestalten kann: ein einheitliches Produkt, 
zielgruppenspezifische Produktvarianten oder der Nutzer kann sein eigenes Produkt 
zusammenstellen (Create-It-Yourself) (vgl. Ho et al. 2018). Bei ersterem wird allen 
Kunden das gleiche Produkt angeboten. Während dies die Komplexität und auch die 
Einkaufspreise aufgrund von hoher Standardisierung senkt, schränkt es die Nachfrage 
stark ein, denn das Mobilitätsbedürfnis und die Zahlungsbereitschaften der Nachfra-
genden sind verschieden. Mithilfe einer Segmentierung der Kunden in Zielgruppen 
wird versucht dieser Problematik entgegenzuwirken, indem der Markt nach demogra-
phischen, sozioökonomischen, psychographischen, physiologischen und insbeson-
dere verhaltensspezifischen Merkmalen gegliedert wird (vgl. Claudy 2011, Freter & 
Naskrent 2018).20 Hierdurch ist es möglich dem Kunden eine Wahlfreiheit zu bieten, 
ohne dass für jeden Kunden ein individuelles Produkt konzeptioniert werden muss, 
 
20
 Beispiele für die einzelnen Merkmalkategorien: Alter, Geschlecht, Wohnort (demographisch); Beruf, 
Bildungsgrad, Einkommen, Autobesitz (sozioökonomisch); Lebenseinstellung, Motive, Nutzen 
(psychographisch); körperliche Fitness (physiologisch); Präferenz Verkehrsmittel (verhaltensspezi-
fisch). 




sodass der Aufwand im Vergleich zum Umsatz im besten Verhältnis zueinander steht. 
Zuletzt ist es auch noch möglich Pakete nach dem Baukastenprinzip zur Verfügung zu 
stellen, bei dem der Kunde sich sein Produkt selbst zusammenbasteln kann (Create-
It-Yourself). Der Kunde wählt hierbei seine Verkehrsmittel und das gewünschte Budget 
bzw. Flatrate nach Belieben aus, während im Hintergrund der gesamte Preis für das 
Produkt berechnet wird. Die hohe Kundenzentrierung bildet hierbei das Mobilitätsver-
halten eines jeden Individuums zwar am besten ab, geht jedoch mit einer hohen Kom-
plexität einher. Einzelne MaaS Studien haben zudem aufgezeigt, dass solche Ange-
bote nicht den gewünschten Effekt zeigen. Ho et al. (2018) führte beispielsweise eine 
Stated Choice Umfrage 2017 in Sydney mit 252 Probanden durch, bei denen sich die 
Nutzer zwischen verschiedenen vorausgewählten und selbst zusammengestellten 
Choice Sets entscheiden mussten. Während sich 36,2 % der Teilnehmer für ein vor-
definiertes Paket und 11,0 % für einen Pay-as-you-Use Plan entschieden haben, ha-
ben nur 32,1 % ein selbst entwickeltes Choice Set gewählt. Gründe hierfür sieht Ho et 
al. (2018) insbesondere an dem fälschlicherweise zu hoch eingeschätzten Mobilitäts-
bedürfnis, welches zu sehr hohen Preisen führt, und an der Tatsache, dass die vorde-
finierten Choice Sets im Allgemeinen die Anforderungen gut beschreiben. Kritisch an-
zumerken sind bei dieser Studie jedoch die sehr hohen Flatrate-Kosten im ÖPNV in 
Sydney in Höhe von 60 AUD pro Woche, die außerdem keine räumliche Untergliede-
rung des Gesamtnetzes ermöglichen, wobei der ÖPNV meist als gesetzt gilt bei den 
Kunden im Rahmen von MaaS (vgl. u. a. Casazza 2019b, Günther 2019a). Dies 
schränkt die Übertragbarkeit der Erkenntnisse auf Deutschland ein.  
Die Theorie als auch die durchgeführten Untersuchungen zeigen auf, dass es nicht 
eine Lösung bei der Produktgestaltung gibt, sondern die Kundenzentrierung durch 
Segmentierung der Kunden in Zielgruppen mit unterschiedlichen Produkten bedient 
werden sollte. 
3.3.3 Produktbündelung 
Die Produktbündelung umfasst die Zusammenstellung bzw. die Auswahl der verschie-
denen Verkehrsdienstleistungen, das heißt, welche Verkehrsmittel in den multimoda-
len Mobilitätspaketen enthalten sein sollen. Kapitel 3.1.1 und insbesondere Tabelle 2 




haben über die allgemein zur Auswahl stehenden Verkehrsmittel bereits einen Über-
blick gegeben. Interessant ist bei dieser Thematik jedoch auch die Nutzerperspektive, 
mit anderen Worten ausgedrückt, welche Verkehrsmittel stiften einen Nutzen für den 
Kunden. Eine Vielzahl von Studien hat sich neben der wissenschaftlichen Begleitung 
von den in Kapitel 4 vorgestellten Beispielen mit den Anforderungen der Kunden an 
die enthaltenen Verkehrsmittel auseinandergesetzt. Studien hierzu sind beispiels-
weise in Leipzig (vgl. Günther 2019a), London (vgl. Kamargianni et al. 2018, Matyas 
& Kamargianni 2017, 2018b), Sydney (vgl. Ho et al. 2018), Helsinki (vgl. Ratilainen 
2017), Amsterdam (vgl. Alonso-González et al. 2017) und der Schweiz (vgl. Axhausen, 
Simma & Golob 2000) durchgeführt worden. Ergebnis aller genannten Studien ist, 
dass der ÖPNV als Rückgrat wahrgenommen wird. So haben 96 % der Befragten in 
Leipzig den ÖPNV als sehr wichtig bzw. wichtig als enthaltenes Verkehrsmittel inner-
halb von MaaS bezeichnet und lediglich die Inkludierung des ÖPNVs als Flatrate weißt 
einen positiven Nutzwert nach (vgl. Günther 2019a). Auch die durchgeführten Studien 
in London, Helsinki und Sydney haben gezeigt, dass der ÖPNV einen signifikanten 
positiven Einfluss auf die Entscheidung hat, ob der Kunde sich für MaaS entscheidet 
(vgl. Ho et al. 2018, Kamargianni et al. 2018, Matyas & Kamargianni 2017, 2018b, 
Ratilainen 2017). Stark divergieren die Erkenntnisse vor allem bei der Bewertung des 
Nutzens durch Car-Sharing. Während in Leipzig 52 % bzw. 41 % der Befragten flexib-
les bzw. stationsbasiertes Car-Sharing als wichtigen Bestandteil eines gebündelten 
Mobilitätstarifes erachten, wird es von den befragten Teilnehmern der anderen Unter-
suchungen nicht als ein wichtiger Bestandteil erwähnt (ebd.). Die Studien haben zum 
Teil sehr konkret aufgezeigt, dass Car-Sharing einen negativen Einfluss auf die Wahl 
entsprechender Mobilitätspakete besitzt. Den Umstand, dass flexibles Car-Sharing 
von größerem Nutzen als stationäres ist, bestätigt Ho et al. (2018), da die Befragten 
im Durchschnitt 7,27 AUD mehr für flexibles Car-Sharing alle zwei Wochen bereit ge-
wesen sind zu bezahlen. Gründe für die negative Bewertung des Car-Sharings als 
Bestandteil von MaaS können die Kosten sein, die der Nachfrager im Vergleich zu den 
Kosten für sein eigenes Auto falsch einschätzt, da meist die fixen Kosten als zu niedrig 
eingeschätzt werden. Auch die Anzahl der Fahrten wird deutlich höher eingeschätzt 
als sie eigentlich ausfällt, da der Nutzer sie direkt mit seinen bisherigen Fahrten mit 
seinem eigenen Fahrzeug vergleicht, wie die wissenschaftliche Begleitung von UbiGo 




(vgl. Kapitel 4.3) aufgezeigt hat (vgl. Strömberg, Karlsson & Sochor 2018). Außerdem 
besitzen viele Haushalte mehr als einen Personenkraftwagen, sodass lediglich ein 
Fahrzeug für MaaS ersetzt werden soll. 21 (vgl. Gebhardt 2019) Für Fahrten, bei denen 
ein Auto gewiss nützlich ist, z. B. zum Einkaufen oder bei Ausflügen, kann somit auf 
das andere Fahrzeug zurückgegriffen werden, sodass Car-Sharing hier keinen Mehr-
wert bietet. Interessant ist auch das Ergebnis von Kamargianni et al. (2018) aus ihrer 
mit über 1.500 Teilnehmern durchgeführten Befragung in London zu den Einstellungen 
und Präferenzen zum Thema MaaS. Auf die ausschließlich an die Autobesitzer gerich-
tete Frage, welches Verkehrsmittel sie am wahrscheinlichsten für ihre bisherige Auto-
fahrten nutzen würden, haben lediglich 7 % Car-Sharing genannt. Dies stellt mit Ab-
stand den geringsten Wert dar, hinter ÖPNV, zu Fuß, mit dem Fahrrad oder mit dem 
Taxi. Bezüglich Bike-Sharing und weiteren Verkehrsdienstleistungen (z. B. Taxi, Ride-
Pooling) gibt es keine allgemein gültigen Erkenntnisse. Meist weisen diese nur einen 
hohen Nutzen bei Kunden auf, die bisher bereits diese Angebote genutzt haben (vgl. 
Ho et al. 2018). Studien, die weitere Verkehrsmittel in ihrer Untersuchung aufgenom-
men haben (z. B. Elektroroller), liegen nach Wissen des Autors nicht vor. Durch die 
durchgeführten Studien könnte der Eindruck entstehen, es wäre am sinnvollsten, wenn 
der ÖPNV bloß um zusätzliche Verkehrsangebote, bei denen der Nutzer nicht selbst 
fahren muss, ergänzt werden sollte. Studien als auch die bereits umgesetzten Bei-
spiele zeigen jedoch auf, dass sich meist trotzdem für Pakete entschieden wird, die 
Sharing-Angebote mit einer Budgetierung enthalten. In unterschiedlichen in London 
durchgeführten Studien haben 60 % bzw. 40 % der Befragten angegeben auch die 
Verkehrsmittel nutzen zu wollen, die in ihren Paketen enthalten sind, obwohl sie von 
diesen Angeboten bisher keinen Gebrauch machen (vgl. Kamargianni et al. 2018, 
Matyas & Kamargianni 2018b). Insbesondere jüngere Kunden stehen diesen offener 
gegenüber. In Hinblick auf die Förderung der Multimodalität stellen multimodale Mobi-
 
21
 Um ein Beispiel zu nennen: Laut Umweltbundesamt (2019) hat Anfang 2018 jeder vierte Haushalt in 
Deutschland über zwei oder mehr Fahrzeuge verfügt. Insbesondere vor dem Hintergrund, dass 41,9 % 
aller Haushalte in Deutschland nur Ein-Personenhaushalte sind, liegt der Anteil bei Familien, die über 
mehrere Fahrzeuge verfügen, noch deutlich höher und untermauert hierbei die These (vgl. Statisti-
sches Bundesamt 2019, S. 36). 




litätsflatrates und -pakete, die auch bisher weniger genutzte bzw. gewünschte Ver-
kehrsmittel enthalten, somit ein gutes Mittel dar. Die in den umgesetzten Beispielen 
gemachten Erfahrungen zeigen auf, dass der ÖPNV das Rückgrat innerhalb von MaaS 
ist und somit als Flatrate angeboten werden sollte. Häufig ist auch das Bike-Sharing 
als nutzungsunabhängiger Bestandteil integriert oder besitzt sehr große Budgets, die 
für die meisten Kunden keine Limitierung darstellt. Bei den Angeboten, die durch hohe 
nutzungsabhängige Kosten charakterisiert sind (z. B. Car-Sharing oder Taxi), zeigt 
sich stattdessen, dass sie über ein begrenztes Budget verfügen und dies meist separat 
für die einzelnen Verkehrsmittel. Dies sorgt dafür, dass Fahrtbudgets auch wirklich für 
alle Verkehrsmittel genutzt werden, was die Akzeptanz und die Bindung zu MaaS 
stärkt und damit den Gedanken der multimodalen Mobilität festigt. Die Budgetgröße 
stellt darüber hinaus eines der Hauptmerkmale zwischen verschiedenen für unter-
schiedliche Zielgruppen relevante Produktvarianten dar. 
3.3.4 Produktpreisbestimmung und Zahlungsbereitschaft 
Im vereinfachten Fall trifft der Nachfrager seine Entscheidung rational, das heißt, er 
wägt den Nutzen mit den Kosten ab (homo oeconomicus). Im Allgemeinen verringert 
sich hierbei die Wahrscheinlichkeit der Kaufentscheidung bei steigenden Preisen. Wie 
stark die Wahrscheinlichkeit abnimmt, ist hauptsächlich vom verfügbaren Einkommen 
abhängig, wie auch beim Thema MaaS viele verschiedene Studien aufgezeigt haben 
(vgl. Günther 2019, Ho et al. 2018, Matyas & Kamargianni 2017, 2018b, Ratilainen 
2017, Stopka, Pessier & Günther 2018). Die Zahlungsbereitschaft (im Englischen: wil-
ligness-to-pay) oder auch den Reservationspreis der Kunden zu kennen, ist somit ele-
mentar, um neben den enthaltenen Verkehrsdienstleistungen auch bei dem Thema 
Preispolitik ein attraktives Mobilitätspaket bilden zu können. 
In der von Günther (2019a) in Leipzig durchgeführten Untersuchung ist der Preis als 
wichtigstes Merkmal genannt worden und dieser ist tiefergehend untersucht worden. 
Die Theorie, dass der Nutzen mit steigenden Preisen abnimmt, ist auch in dieser Um-
frage bestätigt worden und in Abbildung 11 dargestellt. 





Abbildung 11: Nutzenabnahme mit steigendem Paketpreis (Günther 2019a, S. 17) 
Bei monatlichen Preisen einschließlich 100 € bewerten alle Befragten das Angebot als 
attraktiv. Ein großer Rückgang des individuellen Nutzens ist vor allem bei einem hypo-
thetischen Preisanstieg von 75 € auf 100 € zu vermerken. Aus diesem Grund wird für 
weitere Untersuchungen und der Umsetzung in der Realität ein Mobilitätspaket für mo-
natlich 75 € favorisiert. Dieses enthält neben einer ÖPNV-Flat, eine Bike-Sharing Flat-
rate für Fahrten unter einer Stunde, 30 Minuten flexibles und drei Stunden stationsba-
siertes Car-Sharing und eine Taxi-Fahrt pro Monat. 27,7 % der Befragten würden sich 
für solch ein multimodales Mobilitätspaket entscheiden. (vgl. Günther 2019a) 
Auch die von Ratilainen (2017) in Helsinki durchgeführte Untersuchung kommt zu ähn-
lichen Erkenntnissen. Die Mobilitätspakete, für die sich die Probanden am häufigsten 
entschieden haben, kosten 79 € monatlich und enthalten folgende in Abbildung 12 
wiedergegebene Verkehrsdienstleistungen. 
 
Abbildung 12: Die beliebtesten Mobilitätspakete in der Studie von Ratilainen (Ratilainen 2017, S. 54) 




Neben den Kosten und den gewünschten Verkehrsmitteln für die Mobilitätspakete hat 
Ratilainen (2017) die Zahlungsbereitschaft für die einzelnen Dienstleistungen mit den 
tatsächlich am Markt verfügbaren Angeboten verglichen. Die Ergebnisse dieses Ver-
gleichs können Tabelle 3 entnommen werden.  
Tabelle 3: Vergleich Zahlungsbereitschaft mit tatsächlichen Preisen in der Studie von Ratilainen (Ratilainen 
2017, S. 59) 
Verkehrsmittel Anzahl Zahlungs-bereitschaft 
Gegenwär-




15 Fahrten 56,50 € 32,70 € + 23,80 € 




6 Fahrten 1,20 € 5,00 € -  3,80 € 




3 x 10 km 11,57 € 63,00 € - 51,43 € 




4 Stunden -21,71 € 40,00 € - 61,71 € 
8 Stunden -24,93 € 80,00 € - 104,93 € 
 
Bemerkenswert sind die Unterschiede bei allen untersuchten Verkehrsmodi. Während 
bei fünf monatlichen Bike-Sharing Fahrten die Zahlungsbereitschaft deutlich unter den 
tatsächlich am Markt verfügbaren Preisen liegt (1,20 € vs. 5,00 €), sind die Probanden 
für eine Bike-Sharing Flatrate gewillt mehr zu bezahlen (6,65 € vs. 4,20 €). Dies zeigt 
offensichtlich den stark mit einer Flatrate gestiegenen Nutzen. Dasselbe ist auch für 
den ÖPNV feststellbar. Sowohl bei 15 monatlichen Fahrten als auch bei einer unbe-
grenzten Flatrate liegt die Zahlungsbereitschaft deutlich über den tatsächlichen Prei-
sen. Dies gilt es jedoch nicht als Begründung für teurere Preise für den ÖPNV zu ver-
wenden, sondern zeigt lediglich auf, dass für ein auf den ÖPNV aufbauendes Mobili-
tätspaket eine hohe Zahlungsbereitschaft vorliegt (vgl. Ratilainen 2017). Im Gegensatz 




zum Bike-Sharing und dem ÖPNV weichen die Reservationspreise von den tatsächli-
chen Preisen beim Taxi und Car-Sharing deutlich voneinander ab. Aufgrund der hohen 
variablen Kosten bei diesen Verkehrsdienstleistungen sind diese Angebote budgetiert. 
Beim Taxi weicht die Zahlungsbereitschaft abhängig von der Anzahl der enthaltenen 
inkludierten Fahrten um den Faktor fünf bis acht von den gegenwärtigen Preisen ab. 
Noch ausgeprägter ist der Unterschied beim Car-Sharing. Wie bereits auch einige an-
dere Studien aufgezeigt haben (vgl. Kapitel 3.3.3), wird der Nutzen von Car-Sharing 
innerhalb von Mobilitätspaketen häufig negativ bewertet. Auch in diesem Fall liegen 
die Zahlungsbereitschaften weit von den tatsächlichen Preisen am Markt auseinander. 
Car-Sharing vermindert sogar die Zahlungsbereitschaft für ein Mobilitätspaket im 
Durchschnitt stark.  
Ähnliche Erkenntnisse hat Ho et al. (2018) in seiner Untersuchung in Sydney gewon-
nen. Zu beachten ist hierbei, dass es in Australien üblich ist wöchentlich bzw. zweiwö-
chentlich fixe Kosten zu begleichen (z. B. Gehalt, Miete) und dass in Sydney ein dy-
namisches Preismanagement im ÖPNV vorliegt. Dies differenziert den Fahrpreis nach 
Entfernung, aber auch nach Stoßzeiten. Damit gehen recht hohe Gebühren für unbe-
grenzte Nutzung einher, die jedoch nur eine Obergrenze darstellen und meist nicht 
erreicht werden.22 Diese Unterscheidung werden von Ho et al. (2018) aufgrund der 
Komplexität in der Befragung nicht weiterverfolgt, was insbesondere die große Diffe-
renz bei den Preisen für den ÖPNV erklärt. Die Zahlungsbereitschaft für einen Tag 
unbegrenzte ÖPNV-Nutzung liegt bei 5,90 AUD und somit deutlich unter den gegen-
wärtigen maximalen Preisen. Im Durchschnitt ist der Befragte gewillt 6,39 AUD für eine 
Stunde und 63,85 AUD für einen gesamten Tag Car-Sharing zu bezahlen.  
Die Untersuchungen haben sehr deutlich gezeigt, dass die Zahlungsbereitschaften je 
Verkehrsmittel stark divergieren. Allgemeingültig ist lediglich der abnehmende Nutzen 
mit steigendem Preis. 
 
22
 In 2019 lagen die Obergrenzen bei 16,10 AUD pro Tag und bei 50,00 AUD pro Woche. Der Fahrpreis 
für eine Metrofahrt (hin und zurück) bis zu 10 km liegt stattdessen bei 4,50 AUD, sodass für viele 
Fahrgäste solche Angebote von höherer Relevanz sind, da der Fahrpreis sowieso automatisch einge-
zogen wird. (vgl. Transport for NSW 2019). Im August 2019 entsprach 1 AUD ungefähr 0,62 € (vgl. 
finanzen.net 2019). 





Neben den klassischen Attributen wie enthaltene Verkehrsmittel und Preise sind in den 
verschiedenen Studien noch weitere Merkmale untersucht worden. Tabelle 4 gibt über 
die analysierten Attribute und deren Einfluss auf die Bewertung von MaaS Auskunft. 
Ergänzt ist diese Tabelle außerdem um Erfahrungen zu Produkterweiterungen von den 
Unternehmen aus Kapitel 4. 
Tabelle 4: Auswirkung von Produkterweiterungen auf die Kaufentscheidung der Kunden (vgl. Ratilainen 
2017, S. 31) 
Produkterweiterung Auswirkung23 Quelle 
Digitale Fahrtberechtigung 
(Handyticket) + Sochor et al. (2014) 
Entschädigungszahlungen bei 
Missleistung (z. B. Verspätung) + Ratilainen (2017) 
Erweiterung um Fernverkehr + Ratilainen (2017) 
Monatliche Anpassung + Ratilainen (2017) 
Rabatt bei Ausschluss Haupt-
verkehrszeit (z. B. 9 Uhr-Ticket) + Ratilainen (2017) 
Roaming + Hietanen (2019) 
Sicherstellung Pick-Up Zeit + Hietanen (2014) 
Telefonischer Support/Hotline + Sochor et al. (2014) 
Übertragbarkeit (außerhalb 
Haushalt) + Ratilainen (2017) 
Übertragbarkeit des ungenutz-
ten Guthabens auf Folgemonat + Ratilainen (2017) 
1. Klasse Übergang +/o Gebhardt (2019) 
Auswahl unterschiedlicher Fahr-




Holmberg et al. (2016) 
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 + … positiv, o … neutral, - … negativ 




Produkterweiterung Auswirkung23 Quelle 
Belohnung für Nutzung umwelt-
freundlicher Verkehrsmittel +/o 
Hietanen (2019),        
Sochor et al. (2014) 
Enthaltener Kindersitz im Fahr-
zeug +/o Ratilainen (2017) 
Pay-as-you-Go Funktion +/o MaaS Global (2017) 
Übertragbarkeit (Haushalt) +/o Ratilainen (2017),      Sochor et al. (2015) 
Create-It-Yourself Paket o Ho et al. (2018) 
 
Auffällig mag vielleicht erscheinen, dass alle Produkterweiterungen positiv oder neutral 
bewertet worden sind. Zu beachten ist hierbei jedoch, dass die Add-ons häufig nicht 
separat bepreist noch ausgewiesen worden sind. Ein Mehr an Leistung wird somit in 
der Regel nicht negativ bewertet. Einige der Erweiterungen sind dabei auch ohne bzw. 
nur mit geringen Mehrkosten für den MaaS Provider oder die VU verbunden und soll-
ten somit bei der Produktkonzeption für ein attraktives Paket in Erwägung gezogen 
werden. 
 
3.4 Chancen und Risiken 
Chancen und Risiken, die sich beim Thema MaaS und multimodalen Mobilitätspaketen 
und -flatrates im Speziellen für die Stakeholder ergeben können, sind Tabelle 5 ent-
nehmbar. Für die einzelnen Stakeholder sind dabei die Chancen und Risiken gegen-
über (ggü.) gestellt. Eine differenzierte Betrachtung auch vor dem Hintergrund des 
MaaS Ecosystems und wer die Rolle des MaaS Operators und Integrators ausübt ist 
dabei unentbehrlich. 




Tabelle 5: Chancen & Risiken von multimodalen Mobilitätspaketen und -flatrates 
Stake-






- hohe Kundenorientierung (Innovationen) 
- alle Verkehrsangebote über eine zentrale 
Plattform (Versicherungs-, Taxameter- 
und Komforteffekt) 
- echte Alternative zum eigenen Auto 
- günstiger als Einzelnutzung der Verkehrs-
angebote 
- niedrige Hemmschwelle zur Nutzung 
neuer Verkehrsangebote 
- größere Abhängigkeit gegenüber MaaS 
Provider 
- Kostentransparenz ggf. nicht gegeben 
- Datenschutz nicht ausreichend geklärt/si-
chergestellt 














- mehr Kunden (Differenzierung nach VU) 
- Ausbau des Verkehrssystems (Datenana-
lyse) 
- Auslastungs- & Verkehrssteuerung 
- weniger Fahrgeldausfälle aufgrund Un-
kenntnisse des Tarif- und Ticketportfolios 
- Konzentration auf Kerngeschäft 
- Verlust der direkten Kundenbeziehung 
- Verlust der Produkthoheit 
- Abhängigkeit von MaaS Provider 
- transparenter Wettbewerb 
- Herabsetzung als Transportdienstleister 
- Zusammenarbeit und Kooperation unter 
Neutralitätsvorgaben 












- neues Geschäftsmodell (Erlösquelle) 
- hohe Rentabilität bei richtiger Konzep-
tion/Ausgestaltung 
- Dreh- & Angelpunkt der multimodalen 
Mobilität 
- hohe Macht ggü. Kunden, Lieferanten 
und Politik, wenn gewisse Größe erreicht 
- Ausweitung auf margenträchtige Reisebe-
standteile (z. B. Hotelvermittlung) 
- großes Risiko bei fehlerhafter Produkt-
konzeption 
- geringe Macht ggü. anderen Stakehol-
dern am Anfang (zu geringe Nutzerzah-
len) 
- Kooperation mit klassischen ÖPNV unab-
dingbar (Rückgrat der innerstädtischen 
Mobilität) 
- lokale Anbieter haben es schwer ggü. in-
ternationalen Anbietern (Roaming insb. für 
zahlungskräftige Kunden interessant) 
- Vielzahl von Prozessen, Schnittstellen 
und Kooperationen nötig 















- bessere Verkehrssteuerung (Datenana-
lyse) 
- Förderung der Nachhaltigkeit und der 
Umwelt 
- weniger Autoverkehr 
- mehr Innovationen 
- mehr Zusammenarbeit/Kooperation zwi-
schen den Verkehrsunternehmen 
- Stärkung lokaler Angebote (Weiterent-
wicklung und Kooperation mit lokalem Ein-
zelhandel/Gastronomie) 
- mehr Verkehr (Fußgänger weichen auf 
andere Verkehrsmodi aus) 
- Entstehung privater Monopole aufbauend 
auf subventionierten ÖPNV 
- starke Konzentration auf urbane Zentren, 
Vernachlässigung des ländlichen Raums 
 
3.5 Business Model Canvas 
Multimodale Mobilitätspakete und -flatrates können von drei unterschiedlichen Par-
teien angeboten werden: öffentlichen VU/VV, privaten VU oder Drittunternehmen, die 
selbst keine Verkehrsdienstleistung erbringen. Damit verbunden sind auch unter-
schiedliche Ziele und Geschäftsmodelle, in die die bisher gemachten Erfahrungen aus 
diesem Kapitel einfließen sollten. Mit dem in Abbildung 13 auf der folgenden Seite 
aufgeführten Business Model Canvas wird versucht die wesentlichen Elemente eines 
Geschäftsmodells eines MaaS Providers generisch aufzuführen. Das Business Model 
Canvas ist von Osterwalder & Pigneur (2010) entwickelt worden und wird heute wie 
kein zweites Modell zur Konzeption von Geschäftsmodellen entwickelt und ist somit 
auch als grober Leitfaden für ein unternehmerisches Konzept eines MaaS Providers 
anwendbar. 





Abbildung 13: Exemplarisches Business Model Canvas eines MaaS Providers (in Anlehnung an Osterwal-
der & Pigneur, 2010) 




4 Stand der Umsetzung 
Dieses Kapitel widmet sich dem neusten Stand aktueller multimodaler Mobilitätspakete 
und -flatrates sowie den dabei gemachten Erfahrungen. Neben einer Übersicht über 
die Anwendungsbeispiele werden die Mobilitätsangebote detailliert vorgestellt, wobei 
auf die Geschäftsmodelle, die Produkte, die Erfahrungen und die geplanten zukünfti-
gen Weiterentwicklungen eingegangen wird. Eine Zusammenfassung schließt dieses 
Kapitel ab. 
4.1 Übersicht Anwendungsbeispiele 
Tabelle 6 stellt die im weiteren Verlauf vorgestellten Beispiele gegenüber und verweist, 
wo vorhanden, auf die durchgeführten Interviews im Anhang. 
Tabelle 6: Übersicht Anwendungsbeispiele 
 Name Whim UbiGo swa Mobil- Flat 
SBB Green 
Class 








Göteborg Augsburg Schweiz 
 MaaS Provider Operator &    Integrator 
Operator &    
Integrator 
Operator &    
Integrator Operator 
 Ecosystem- 
















 Ganzheitliche App 
.vorhanden? Ja Teilweise Separate Separate 
 Weitere 
 Funktionen Roaming 




 Interview Anhang 2 - Anhang 3 Anhang 4 
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 Die Modelle können Kapitel 3.1.2 und Abbildung 9 entnommen werden. 





Whim ist das Produkt vom - nach eigenen Angaben – ersten MaaS Operator weltweit 
(vgl. MaaS Global 2019a). Unter dem Slogan „Anywhere anytime on a whim using all 
available assets smartly“ (Pitkänen et al. 2019, S. 8) möchte MaaS Global die Art der 
Mobilität verändern, sodass ohne Besitz eines eigenen Fahrzeuges die gleiche Mobi-
litätsfreiheit, der gleiche Komfortstandard und dies zu günstigeren Preisen erreicht 
werden kann (vgl. Hietanen 2019). Seit der Gründung im Mai 2015 in Finnland durch 
den heutigen CEO Sampo Hietanen hat sich das Produkt Whim stets weiterentwickelt 
und ist aktuell in vier europäischen Städten verfügbar: Helsinki (seit November 2017), 
Birmingham (seit März 2018), Antwerpen (seit Oktober 2018) und Wien (seit Oktober 
2019). Stand Januar 2019 sind mehr als drei Millionen Fahrten über die App Whim 
gebucht und unternommen worden. (vgl. MaaS Global 2019a) Mehr als 100.000 Men-
schen nutzen Whim, davon circa 90 % als Pay-as-you-Go (vgl. Hietanen 2019). MaaS 
Global hat in mehreren Finanzierungsrunden 15,4 Millionen Euro eingesammelt, unter 
anderem von Transdev, Toyota Financial Services, DENSO (vgl. Hietanen 2019, Kuhn 
2019). 
4.2.1 Geschäftsmodell 
MaaS Global bezeichnet sich selbst als MaaS Operator, verknüpft aber auch die ver-
schiedenen technischen Schnittstellen der Verkehrsunternehmen, sodass beide Rol-
len eines MaaS Providers von MaaS Global ausgeübt werden (vgl. MaaS Global 
2019a).25 MaaS Global bietet selbst keine Verkehrsdienstleistungen an und agiert als 
neutraler Anbieter von Mobilitätsdienstleistungen gegenüber dem Endkunden. Diesem 
bietet MaaS Global je nach Verfügbarkeit in den jeweiligen Regionen unbegrenzte Mo-
bilitätsflatrates, verschiedene Mobilitätspakete mit limitierten und unlimitierten Ver-
kehrsdienstleistungen oder Pay-as-you-Go an, zwischen denen der Nutzer monatlich 
wählen kann (s. Kapitel 4.2.2 für mehr Details). MaaS Global erwirbt die Fahrtberech-
tigungen in großer Anzahl vorab, bündelt diese zu Mobilitätspaketen und bietet diese 
dem Kunden an, wobei auch andere Einkaufsformen möglich sind, die zum Teil dem 
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Gedanken von MaaS förderlicher wären (vgl. Hietanen 2019, Reid 2019). Für die Ver-
mittlung von Fahrten und den weiteren Funktionen erhält MaaS Global eine Provision 
durch die Verkehrsunternehmen, wobei diese insbesondere beim ÖPNV aufgrund des 
Monopols eher gering ausfällt. Dabei ist die Provision nicht der essenzielle Aspekt, der 
das Geschäftsmodell von MaaS Global profitabel machen wird, sondern die Differenz 
zwischen dem Erlös durch das gebuchte Paket durch den Kunden und die tatsächlich 
entstehenden Kosten. Hierfür ist die Separierung der tatsächlichen Kosten von der 
Wahrnehmung und Zahlungsbereitschaft der Kunden notwendig, welche nur erzielt 
werden kann, wenn der Kunde Mobilität als Ganzes schätzt. (vgl. Hietanen 2019) 
Drei bis fünf Prozent der Bevölkerung einer Stadt, die die App Whim benutzen, sind 
nach eigenen Berechnungen von MaaS Global für einen profitables Angebot notwen-
dig. Realisierbar soll dies innerhalb des dritten Jahres nach Markteintritt in einer Stadt 
sein. (vgl. Reid 2019). 
4.2.2 Produkt 
Die App Whim bildet aktuell alle 
Stufen von MaaS ab. Mit ihr kann 
der Nutzer seine Reise planen, die 
Verkehrsdienstleistung bezahlen, 
nutzen und/oder direkt ein Mobili-
tätspaket erwerben (vgl. Abbil-
dung 14). Auch die letzte Stufe, 
die Ergänzung um zusätzliche 
Services bzw. um Anreize zur Ver-
kehrsmittelwahl, bildet Whim be-
reits ab, wobei diese Funktionalitä-
ten aktuell nur im Hintergrund ver-
wendet werden und erst zu einem 
späteren Zeitpunkt eine Rolle spielen sollen (vgl. Hietanen 2019). 
Abbildung 14: Benutzeroberfläche Whim in Helsinki für die 
Funktionen Bezahlung, Planung und Buchung (v.l.n.r.) (MaaS 
Global 2019k) 




Aktuell verknüpft Whim die Verkehrsdienstleistungen von neun lokalen, aber auch in-
ternational tätigen Unternehmen in Helsinki und bietet ÖPNV, Bike-Sharing, Car-Sha-
ring, Mietwagen und Taxi-Fahrten an. Whim offeriert in Helsinki mit vier verschiedenen 
Paketen aktuell das größte Produktportfolio, welches in Abbildung 15 dargestellt ist. 
 
Abbildung 15: Übersicht Produktportfolio Whim Helsinki (MaaS Global 2019b) 
Während bei Whim to Go jede Fahrt zu Standardpreisen einzeln abgerechnet wird, 
handelt es sich bei den anderen drei Produkten um Produktpakete bzw. unbegrenzte 
Mobilitätsflatrates (Whim Unlimited). Gemeinsam haben alle drei Produkte, dass sie 
die freie Nutzung von Bike-Sharing für eine halbe Stunde je Fahrt inkludieren und der 
ÖPNV das Rückgrat von Whim darstellt. Dies erfolgt bei den günstigeren Angeboten 
durch ein 30-Tage-Ticket für die entsprechende Tarifzone und beim umfangreichsten 
Produkt (Whim Unlimited) durch eine unbegrenzte Anzahl von Einzelfahrkarten.26 (vgl. 
MaaS Global 2019b) Für den Endkunden stellt dies keinen Unterschied dar, räumt 
aber MaaS Global die Möglichkeit ein, bei geringer Nutzung des ÖPNVs aufgrund der 
anderen inkludierten Mobilitätsangebote, die ohne Mehrkosten für den Nutzer verfüg-
bar sind, Kosten zu sparen. Während bei Whim Urban 30 alle Taxifahrten unter fünf 
Kilometer mit maximal 10 € unabhängig von der Fahrzeit dem Kunden in Rechnung 
gestellt werden, sind alle Taxi-Fahrten für diese Entfernung an Tagen an denen kein 
Mietwagen in Anspruch genommen wird für den Whim Unlimited Kunden im Paketpreis 
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 Je nach Tarifzone und Anzahl dieser erhöht sich der Preis für das ÖPNV-Ticket. 




bereits inklusive (vgl. MaaS Global 2019c, 2019e).27 Whim Weekend erlässt dem Kun-
den 15 % der Taxikosten unabhängig von der gefahrenen Distanz (vgl. MaaS Global 
2019d). Alle drei Pakete gewähren dem Nutzer auch die Möglichkeit ein Kraftfahrzeug 
inklusive unbegrenzter Kilometerbeschränkung zu nutzen. Whim Urban 30 Kunden 
können sich einen Mietwagen zu einem fixen Tagespreis von 49 € oder ein Car-Sha-
ring Fahrzeug für 22 € für zwei Stunden hinzubuchen (vgl. MaaS Global 2019c). Whim 
Weekend ist besonders für die Kunden konzeptioniert worden, die das Auto nicht für 
ihre täglichen Wege benötigen, aber nicht auf ein Fahrzeug für Fahrten am Wochen-
ende verzichten wollen. Whim Weekend umfasst die Nutzung eines Mietwagens von 
Freitag 15.00 Uhr bis Montag 14.00 Uhr ohne Mehrkosten, den Treibstoff ausgenom-
men (vgl. MaaS Global 2019d). Kunden, die sich für Whim Unlimited entscheiden, kön-
nen jederzeit auf einen Mietwagen ohne zeitliche Begrenzung oder ein Car-Sharing 
Fahrzeug für zwei Stunden am Tag ohne zusätzliche Gebühren zugreifen. Lediglich 
die kostenlose Nutzung von Taxi-Fahrten an den Tagen, wo ein Mietwagen in An-
spruch genommen wird, ist ausgeschlossen. (vgl. MaaS Global 2019e) 
Zu beachten ist schlussendlich auch noch der Unterschied der zeitlichen Gültigkeit. 
Während Whim Unlimited monatlich abgerechnet wird, räumen Whim Urban 30 und 
Whim Weekend nur die Benutzung über 30 Tage ein, was mit dem Gültigkeitszeitraum 
für das ÖPNV-Ticket zusammenhängt. 
In Antwerpen bündelt Whim die Verkehrsdienstleistungen von fünf Verkehrsunterneh-
men. Neben Pay-as-you-Go existiert mit Whim Everyday ein Produkt, das Whim Ur-
ban 30 in Helsinki entspricht. Lediglich die zeitliche Gültigkeit weicht geringfügig ab, 
da sie in Antwerpen monatsbasiert abgerechnet wird. (vgl. MaaS Global 2019h). Eine 
Besonderheit in Antwerpen ist, dass über digitale Vertriebskanäle erworbene Einzel-
fahrkarten für den ÖPNV deutlich günstiger sind (1,80 vs. 3,00 €) (vgl. De Lijn 2019a). 
Neben Whim und dem Angebot des ÖPNV-Unternehmens bieten sechs weitere Un-
ternehmen für den privaten Kunden und drei weitere Unternehmen für Firmenkunden 
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 Für längere Fahrten fallen die Standardtaxikosten an, wobei 87 % der gebuchten Taxifahrten über 
Whim diese Grenze nicht überschreiten (vgl. Pitkänen et al. 2019). 




digitale Tickets für den ÖPNV in Antwerpen an, darunter Banken, aber auch andere 
Mobilitätsunternehmen (vgl. De Lijn 2019b). 
In Birmingham und Wien bietet Whim die Verkehrsdienstleistungen von fünf Unterneh-
men an, wobei aktuell ausschließlich Pay-as-you-Go verfügbar ist (vgl. MaaS Global 
2019g, 2019n). 
Zusätzlich bietet Whim auch die Funktionalität eines Roamings an. Dies ermöglicht 
den Nutzer das in seiner Heimatstadt gebuchte Mobilitätspaket zu den gleichen Kon-
ditionen auch in den anderen verfügbaren Städten, in denen Whim existent ist, zu ver-
wenden. 
4.2.3 Erfahrungen und Auswirkungen 
Mehr als 100.000 Menschen nutzen Whim in den vier verfügbaren Städten. 10 % da-
von machen Gebrauch von den Mobilitätspaketen, während die restlichen 90 % ihre 
Fahrten Pay-as-you-Go abrechnen. (vgl. Hietanen 2019). Auch wenn in der Regel die 
Verkehrsmittel, die über Whim verfügbar sind, in den Städten die gleichen sind, gibt es 
dennoch größere Abweichungen, beispielsweise in Birmingham bei der Verfügbarkeit 
von Taxis außerhalb des Stadtzentrums und in Antwerpen die geringere ÖPNV-Nach-
frage im Vergleich zu Helsinki (vgl. Hietanen 2019). Eins-zu-eins lassen sich die Er-
fahrungen nicht übertragen, sondern die lokalen Begebenheiten spielen eine große 
Rolle, auch wenn die Logik und die Funktionsweise von MaaS schnell von den Bürge-
rinnen und Bürgern einer Stadt verstanden wird (vgl. Hietanen 2019). 
Pitkänen et al. (2019) hat das erste Jahr von Whim in Helsinki analysiert und Erkennt-
nisse in Bezug auf das Mobilitätsverhalten veröffentlicht, auf die sich die im Folgenden, 
wenn nicht anders gekennzeichnet, genannten Zahlen und Statistiken beziehen. Im 
ersten Jahr sind über die Whim App in Helsinki mehr als 2,5 Millionen Fahrten unter-
nommen worden, davon 100.000 mit dem Taxi, wobei die Nutzung von Whim expo-
nentiell mit der Zeit am Markt angestiegen ist (vgl. MaaS Global 2018, 2019m). 
Interessanterweise wird Whim nicht nur von jüngeren Bürgerinnen und Bürgern in Hel-
sinki genutzt, sondern von allen Altersklassen, auch wenn die älteren Altersklassen 




unterdurchschnittlich repräsentiert sind, wie Abbildung 16 darstellt. Insbesondere vor 
dem Hintergrund, dass diese Zahlen im ersten Jahr erhoben worden sind und bei di-
gitalen Angeboten meist die Jüngeren zu den Early Adopters gezählt werden, zeigen 
diese Zahlen, dass auch weniger digitalaffinere Altersklassen ein solches Angebot nut-
zen (vgl. Marketing Charts 2012).28 
 
Abbildung 16: Altersstruktur Whim Nutzer und Bevölkerung Finnland im Vergleich (Pitkänen et al. 2019, 
S. 4, MaaS Global 2019a)29 
Zum einen möchte MaaS die Multimodalität abseits des eigenen Fahrzeugs und zum 
anderen den ÖPNV als Rückgrat des städtischen Verkehrs fördern. Beides gelingt 
Whim in Helsinki. 
95 % aller über Whim gebuchten Fahrten werden mit dem ÖPNV zurückgelegt, wobei 
die relativen Anteile der Fahrten mit Bike- oder Car-Sharing durch die nicht ganzjährige 
Nutzbarkeit beeinträchtigt sind. Insgesamt nehmen 63 % der Whim Kunden für ihre 
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 Bei der Diffusion bzw. Verbreitung von Innovationen zum Beispiel in der Form von neuen Produkten 
oder Lösungen wird häufig zwischen verschiedenen Gruppen von Adoptoren unterschieden: Innova-
toren, Early Adopters, Early Majority, Late Majority und Nachzügler (vgl. Kirchgeorg 2019). 
29
 Die Prozentwerte geben immer den Anteil der Menschen bis zur nächsthöheren Altersklasse an. Per-
sonen unter 18 Jahren sind nicht aufgeführt, weshalb die Werte für die finnische Bevölkerung nicht 
identisch mit den üblichen demografischen Angaben sind. 




Wege den ÖPNV, während es in der Bevölkerung von Helsinki lediglich 48 % sind.30 
Die Gesamtanzahl an Wegen pro Tag unterscheidet sich minimal. Vor allem die Wege, 
die die Kontrollgruppe31 zu Fuß oder mit eigenem Fahrrad durchführt, werden von den 
Whim Nutzern durch den ÖPNV und teilweise auch durch Taxi-Fahrten ersetzt. Dar-
über hinaus nutzen Whim Kunden doppelt so häufig das Taxi wie die Personen der 
Kontrollgruppe. Über den Modal Split der unternommen Fahrten mittels der Whim App 
unter den Whim Nutzern und der Kontrollgruppe gibt Abbildung 17 Auskunft.  
 
Abbildung 17: Vergleich Modal Split Whim Nutzer, über Whim gebuchte Fahrten und Kontrollgruppe (vgl. 
MaaS Global 2019a, Pitkänen 2019, S. 37f)32 
Dass Whim die Multimodalität der Nutzer steigert, beweisen folgende zwei Vergleiche. 
Während in der Kontrollgruppe 3 % aller Taxi Fahrten in Kombination mit dem ÖPNV 
stattfinden, sind es bei den Whim Kunden dreimal so viele Fahrten. Auch die Tatsache, 
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 Die Anteile sind zur Vergleichbarkeit entsprechend modifiziert worden. Dies beinhaltet die Ergänzung 
um Wege zu Fuß, mit eigenem Fahrrad oder als Autofahrer für die Whim Kunden und der Gewichtung 
nach demografischen Aspekten bei der Kontrollgruppe. 
31
 Die Kontrollgruppe besteht aus Personen mit einem ähnlichen Mobilitätsbedürfnis, ohne dass sie die 
Angebote von Whim nutzen. 
32
 Da Wege, die zu Fuß, mit dem eigenen Fahrrad oder Auto zurückgelegt werden, nicht über die Whim 
App als Wege/Fahrten erfasst werden können, ist eine Unterscheidung zwischen der Wegeanzahl der 
Whim Nutzer und der gebuchten Fahrtenanzahl über die Whim App notwendig. Die durchschnittlich 
2,2 Wege pro Tag über die Whim App sind mit der Wegeanzahl der Whim Nutzer ins Verhältnis gesetzt 
worden. 




dass 12 % der Bike-Sharing Fahrten innerhalb von 30 Minuten vor und 30 % innerhalb 
von 90 Minuten nach einer Fahrt mit dem ÖPNV von Whim Kunden unternommen 
werden, bestätigt, dass sich die Nutzer häufig multimodal fortbewegen. Der größte An-
teil ist sowohl beim Taxi als auch beim Bike-Sharing innerhalb von fünf Minuten nach 
der Fahrt mit dem ÖPNV zu verzeichnen. 
Die Bedenken, dass die Nutzer die Kilometerbeschränkung beim Taxi oder die zeitli-
che Einschränkung beim Bike-Sharing durch eine erneute Buchung umgehen, sind 
unbegründet, denn bei lediglich 0,5 % der Taxi-Fahrten und bei 5,1 % der Bike-Sharing 
Ausleihen erfolgt unmittelbar nach der eigentlichen Fahrt eine erneute Buchung des 
selben Verkehrsmittels. Des Weiteren überschreiten generell nur 13 % der Taxi Fahr-
ten die fünf Kilometer und beim Bike-Sharing nur 3 % die 30 Minuten kostenlose Aus-
leihe. Dies zeigt deutlich, dass das Angebot mit den bisherigen Beschränkungen das 
Mobilitätsbedürfnis der Kunden gut trifft. 
In der Vergangenheit hat Whim auf sogenannte Whim Punkte gesetzt, die der Kunde 
je nach Paketgröße entsprechend erhalten hat und darüber frei verfügen und sie für 
bestimmte Verkehrsdienstleistungen einsetzen konnte. Zur besseren Steuerung und 
Lenkung verzichtet Whim aktuell hierauf, wobei sie in der zukünftigen Planung enthal-
ten sind, um die Verkehrsmittelwahl nachhaltig zu steuern (siehe nächstes Kapitel). 
(vgl. Fleischer 2017, Hietanen 2019, Stopka, Pessier & Günther 2018) 
Das Roaming nimmt aufgrund der Verfügbarkeit bloß in vier europäischen Städten 
noch keine große Rolle ein und wird von Whim aus diesem Grunde nicht aktiv bewor-
ben (vgl. Hietanen 2019). 
4.2.4 Zukunft 
Neben der nationalen als auch internationalen geplanten Expansion, vor allem in Ame-
rika, Asien und Europa, steht die Weiterentwicklung des Produktes im Vordergrund 
(vgl. MaaS Global 2018). 
Whim muss den Kunden dieselbe Freiheit, wie es ein eigenes Auto tun würde, bieten 
und als ein Service statt eines Produktes interpretiert werden. Um dies zu schaffen 




und dem Kunden sogar noch eine größere Mobilitätsfreiheit bieten zu können, hat die 
Einbindung immer mehr vorhandener Verkehrsmittel in den Regionen als auch das 
Roaming eine besondere Stellung in der Planung für die zukünftige Weiterentwicklung. 
Denkbar ist, dass dies ohne Mehrkosten zu den gleichen Bedingungen oder durch 
zusätzliche Pakete, die der Nutzer für einen Preisaufschlag erwerben kann, ähnlich 
wie in der Telekommunikationsbranche mit speziellen Länderpaketen, umgesetzt wird. 
(vgl. Hietanen 2019). Die Attraktivität des bereits heute verfügbaren Roamings in der 
Whim App steigt mit einer weiteren Expansion exponentiell an. Genauso wichtig ist es 
zielgruppenspezifische Produktpakete anzubieten, da jeder Kunde ein anderes Mobi-
litätsverhalten und unterschiedliche Ansprüche hat. Exemplarisch kommuniziert MaaS 
Global fünf verschiedene Persona mit unterschiedlichen Mobilitätspaketen und Erwei-
terungen passend zu ihren Anforderungen, die in Abbildung 18 aufgeführt sind. 
 
Abbildung 18: Beispielhafte Mobilitätspakete für verschiedene Zielgruppen/Persona (Kuhn 2019) 
Ein weiterer zukünftiger Schwerpunkt in der Entwicklung von Whim ist es auf die Ver-
kehrsmittelwahl des Kunden Einfluss auszuüben, jedoch ohne das Mobilitätsbedürfnis 
einzuschränken. Dies soll zum einen aus Nachhaltigkeitsaspekten, aber auch aus Kos-
tengründen erfolgen, denn in der Regel sind die nachhaltigsten Fortbewegungsmittel 
auch die günstigsten. Die in der Vergangenheit existierenden Whim Punkte sollen hier-
für verwendet werden. Der Nutzer kann sich, wenn er besonders nachhaltig reist, 




Whim Punkte verdienen, die er sich in Prämien umwandeln lassen kann. (vgl. Hietanen 
2019) 
Die Kooperation mit Unternehmen anderer Branchen testet MaaS Global bereits und 
wird in der Zukunft bei Erfolg weiterverfolgt, wie beispielsweise die Einbindung von 
Veranstaltungen in die App. Bei der Helsinki Design Week ist dies unter anderem der 
Fall gewesen. Auch das Offerieren von einem gratis Heißgetränk an Umsteigestatio-
nen für besonders geschätzte Kunden ist vorstellbar. (vgl. Hietanen 2019) Aktuell führt 
MaaS Global mit dem Wohnungseigentümer SATO einen Testpiloten in Helsinki durch, 
bei denen 1.400 Bewohner im Rahmen eines sechsmonatigen Tests die Mobilitätspa-
kete vergünstigt beziehen können. Ziel dieses durch Workshops und Umfragen beglei-
teten Piloten ist es herauszufinden, wie stark die Nachfrage nach solchen Paketen ist, 
die die größten fixen monatlichen Kostenblöcke der Haushalte zusammenfassen. Au-
ßerdem soll analysiert werden, ob die Bewohner für Sharing-Angebote direkt in ihrer 
Nähe auf ein eigenes Auto verzichten würden. Bei Erfolg kann diese Kooperation wei-
ter ausgebaut werden und zu Synergieeffekten für MaaS Global, für die Wohnraum-
anbieter, für die Bewohner und für die beteiligten Verkehrsunternehmen führen. (vgl. 
MaaS Global 2019l) 
 
4.3 UbiGo 
Der folgende Abschnitt bezieht sich auf den im Rahmen des Go:smart Projekts ver-
wirklichten Testpiloten in der schwedischen Stadt Göteborg. Ein ähnliches Mobilitäts-
angebot wird unter gleichem Namen in Stockholm aktuell erprobt, worauf jedoch nur 
im Abschnitt 4.3.4 hingewiesen wird, da hierzu noch keine wissenschaftlichen Erkennt-
nisse vorliegen (vgl. UbiGo 2019a). Im Zuge des zweijährigen Go:smart Projekts ist 
ein halbjähriger Testpilot (November 2013 bis April 2014) durchgeführt worden, des-
sen Ziel es gewesen ist zu evaluieren, ob mit neuen Geschäftsmodellen („a [mobility] 
broker of everday travel“ (Karlsson, Sochor & Strömberg 2016, S. 3266)) und Partner-
schaften eine nachhaltigere Art der Mobilität erleichtert und gefördert werden kann 
(vgl. Closer 2019, Sochor, Strömberg & Karlsson 2015). 




Die 83 Haushalte mit insgesamt 195 Personen, die an diesem Testpiloten teilgenom-
men haben, haben monatlich ihr individuelles Mobilitätspaket für ihren Haushalt zu-
sammengestellt, das durch eine App für die einzelnen Verkehrsdienstleistungen 
(ÖPNV, Bike-, Car-Sharing, Taxi und Mietwagen) eingelöst werden konnte (vgl. Closer 
2019, Karlsson, Sochor & Strömberg 2016). Männer und Frauen sind unter den Teil-
nehmern annähernd gleichverteilt vertreten gewesen und das Durchschnittsalter hat 
bei 38,4 Jahre gelegen. Lediglich 13 % haben in Singlehaushalten gewohnt. 80 % der 
Teilnehmer sind berufstätig gewesen und 48 % der Haushalte haben mindestens ein 
Fahrzeug besessen (Fahrrad 81% der Teilnehmer). Vor dem Piloten haben bereits 
31 % der Haushalte über eine Mitgliedschaft bei einem Car-Sharing Anbieter verfügt, 
19 % bei einem Bike-Sharing Anbieter und 88 % der Teilnehmer haben ein Monatsti-
cket oder ähnliches für den ÖPNV besessen. Die Teilnehmer sind demnach bereits 
zuvor recht multimodal unterwegs gewesen. Es sind auch besonders die Leute für den 
Test angesprochen worden, in deren Nähe alle Verkehrsdienstleistungen vorhanden 
gewesen sind. (vgl. Karlsson, Sochor & Strömberg 2016) 
Der gesamte Testpilot ist durch Umfragen zuvor, währenddessen und danach als auch 
durch verschiedenste Datenanalysen (z. B. wöchentliches Fahrtenbuch) wissenschaft-
lich begleitet und analysiert worden (vgl. Sochor 2016). 
4.3.1 Geschäftsmodell 
UbiGo hat sowohl die Aufgaben des MaaS Operators als auch des Integrators wahr-
genommen, wobei es sich lediglich auf die Buchung, die Bezahlung und die Benutzung 
fokussiert hat und keine inkludierte Reiseauskunftsfunktion für die Verknüpfung multi-
modaler Verkehrsdienstleistungen beinhaltet hat. Der Pilot ist von zahlreichen Part-
nern aus der Wirtschaft, Politik und Wissenschaft begleitet worden, die auch die Kos-
ten in Höhe von 20 Millionen Schwedischen Kronen für das gesamte Projekt Go:smart 
gestemmt haben (vgl. Closer 2019).33 Anders als bei den anderen vorgestellten Um-
setzungen ist UbiGo kein Angebot eines einzelnen Unternehmens gewesen, was die 
 
33
 Die Hälfte hiervon ist von Vinnova, dem schwedischen Zentralamt für Innovationssysteme, beigesteu-
ert worden (vgl. Clossar 2019). 




Einordnung als auch Zuordnung über den Testpiloten hinaus, erschwert. Am ehesten 
trifft hier noch Modell 2 des MaaS Ecosystems zu, wobei kein Wettbewerb aufgrund 
der Kooperation aller Beteiligten vorliegt. 
4.3.2 Produkt 
Die Teilnehmer hat der Pilot monatlich mindestens 135 € pro Haushalt gekostet, wobei 
zusätzliche Verkehrsdienstleistungen einfach hinzugebucht werden konnten. Das 
Budget, welches im laufenden Monat nicht verbraucht worden ist, konnte in den da-
rauffolgenden Monat übertragen werden; unverbrauchtes Budget ist am Ende ausge-
zahlt worden (vgl. Karlsson, Sochor & Strömberg 2016). Haushalten mit eigenem Fahr-
zeug ist es angeboten worden auf dieses zu verzichten, wobei die Haushalte für den 
Wertverlust finanziell entschädigt worden sind (vgl. Sochor, Strömberg & Karlsson 
2014). Zur Vereinfachung des Projekts haben die Teilnehmer für die meisten Verkehrs-
dienstleistungen nur Zeittickets erwerben können, die wie folgt ausgesehen haben 
(vgl. Sochor, Strömberg & Karlsson 2014): 
▪ ÖPNV: Tagestickets für die entsprechenden Tarifzonen 
▪ Car-Sharing: Stundentickets, wobei 12 Stunden einem Tag entsprechen; keine 
Fahrzeugklassen Unterscheidung; Treibstoff und 10 km inklusive 
▪ Bike-Sharing: 30 Minuten je Ausleihe kostenlos 
▪ Taxi: reduzierter Kilometerpreis 
▪ Mietwagen: Tagestickets 
Den Teilnehmern hat während des gesamten Testpiloten eine 24-stündige Telefonhot-
line zur Verfügung gestanden und auch weitere Vereinfachungen und Dienstleistun-
gen sind speziell für diesen Piloten konzeptioniert worden. Dies hat beispielsweise 
eine Pünktlichkeitsgarantie für den ÖPNV enthalten. Bei einer Verspätung von mehr 
als 20 Minuten hat der Betroffene Anrecht auf eine kostenlose Fahrt mit dem Taxi für 
seine Fahrtstrecke erhalten. Auch das Tarifsystem im ÖPNV ist für die Teilnehmer des 
Piloten vereinfacht worden und die Partner haben ihre Verkehrsdienstleistungen ver-
günstigt angeboten. Um umweltfreundliche Verkehrsdienstleistungen zu fördern, ist 
dem Nutzer das eingesparte CO2 im Vergleich zur Fahrt mit dem PKW ausgewiesen 




worden, welches er anschließend für verschiedenste Angebote (z. B. Museums-, 
Operntickets, Gutscheine für Hörbücher) einlösen konnte. (vgl. Karlsson, Sochor & 
Strömberg 2016, Sochor, Strömberg & Karlsson 2014) 
4.3.3 Erfahrungen und Auswirkungen 
Das Interesse für die Teilnahme am Testpiloten ist groß gewesen. Folgende Gründe 
sind von Interessierten, die sich schlussendlich doch gegen die Beteiligung ausgespro-
chen haben, genannt worden: das Paket sei teurer als ihre aktuelle Mobilitätsausga-
ben, sie würden zu wenig Fahrten unternehmen, Car-Sharing Stationen seien zu weit 
entfernt, Ablehnung von einem anderen Haushaltsmitglied oder auch Zeitmangel (vgl. 
Sochor 2016). Die Motivation der Teilnehmer am Anfang ist besonders durch Neu-
gierde getrieben gewesen, die während der Zeit abgenommen hat. Für die Nutzer hat 
sich während der Zeit Flexibilität/Komfort als wichtigstes Motiv für die Teilnahme und 
das Interesse es weiter zu verfolgen entwickelt, gefolgt von Neugierde, wirtschaftlichen 
Faktoren und Nachhaltigkeitsaspekten. (vgl. Sochor, Strömberg & Karlsson 2014) 
Jeder zweite Haushalt, der über ein eigenes Fahrzeug verfügt hat, hat sein Fahrzeug 
während des Testpiloten abgegeben (vgl. Karlsson, Sochor & Strömberg 2016). Dies 
und die Tatsache, dass alle anderen Verkehrsdienstleistungen einfach über eine App 
buchbar gewesen sind, hat zu einer Verschiebung bei der Wahl des Verkehrsmittels 
geführt, wie sie in Abbildung 19 dargestellt ist. 





Abbildung 19: Veränderung bei der Wahl des Verkehrsmittels (vgl. Karlsson, Sochor & Strömberg 2016, 
S. 3269)34 
64 % der Probanden haben nach eigenen Angaben ihr Verkehrsmittelverhalten verän-
dert und auch die positive oder negative Wahrnehmung gegenüber den verschiedenen 
Verkehrsdienstleistungen hat sich ähnlich wie die Verkehrsmittelwahl verändert (vgl. 
Karlsson, Sochor & Strömberg 2016). 
Durchschnittlich haben die Haushalte 50 % mehr für ihre monatliche Mobilität ausge-
geben als der Mindestpreis von 135 € monatlich gewesen wäre (vgl. Karlsson, Sochor 
& Strömberg 2016). Interessant ist auch die Differenz zwischen erworbenen und ge-
nutzten Verkehrsdienstleistungen. Während beim Car-Sharing und Mietwagen 904 
Fahrstunden erworben und lediglich 620 eingelöst worden sind (68,6 %), sind es beim 
ÖPNV 2.220 erworbene und 1.920 eingelöste Tagestickets (86,5 %) gewesen. Bike-
Sharing hat aufgrund der begrenzten Verfügbarkeit und Attraktivität über die Winter-
monate nur eine geringe Bedeutung gehabt. Mit durchschnittlich elf Fahrten pro Monat 
ist auch das Taxi nur wenig genutzt worden. (vgl. Karlsson, Sochor & Strömberg 2016) 
Für die große Abweichung insbesondere beim Car-Sharing und Mietwagen sehen 
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 Zu lesen wie folgt: das eigene Fahrzeug ist von 48 % der Personen seltener, von 48 % genauso 
häufig wie zuvor und lediglich von 4 % häufiger genutzt worden. Von oben nach unten symbolisieren 
die Icons folgende Verkehrsdienstleistungen/-mittel: eigenes Fahrzeug, Bike-Sharing, Bus & Straßen-
bahn, SPV, Car-Sharing & Mietwagen, Taxi, zu Fuß. 




Strömberg, Karlsson & Sochor (2018) folgende Ursachen: eine Überschätzung des 
Bedarfs am eigenen Auto, der sich auch beim Car-Sharing und Mietwagen wiederspie-
gelt, weniger spontane Fahrten und das Nichtantreten von angedachten Fahrtanläs-
sen. Die Teilnehmer haben Car-Sharing und Mietwagen nicht als äquivalenten Ersatz 
für das eigene Fahrzeug gesehen (vgl. Strömberg, Karlsson & Sochor 2018). 
Insgesamt haben 97 % der Probanden am Ende angegeben, dass sie dieses Angebot 
gerne weiternutzen würden; gerne um die Funktionalität der Reiseplanung/-auskunft 
und Pay-as-you-Go ergänzt. Aus dem Teststadium ist der Pilot in Göteborg nicht her-
ausgekommen, da die finanzielle Förderung nicht ausgereicht hat, die Gesetze ein 
gewinnorientiertes Geschäftsmodell aufbauend auf dem subventionierten ÖPNV nicht 
vorgesehen haben und zu wenig Erfahrungen damals im Jahr 2014 vorgelegen haben. 
(vgl. Karlsson, Sochor & Strömberg 2016) 
4.3.4 Zukunft 
Wie im letzten Abschnitt beschrieben hat UbiGo in Göteborg aus diversen Gründen 
nicht das Teststadium verlassen können. Drei Jahre später, Ende 2017, ist UbiGo je-
doch in Stockholm wieder reaktiviert worden mit dem Ziel das Produkt für alle öffentlich 
zugänglich zu machen (vgl. VCÖ 2017). Teilweise sind die gleichen Partnerunterneh-
men wie in Göteborg vertreten und das Grobkonzept ist quasi identisch, wobei auch in 
Stockholm nur Zeittickets erworben werden können. Zusätzlich ist auch eine Aus-
kunftsfunktion für die Reiseplanung enthalten (vgl. Frost 2019, UbiGo Innovation 
2019b). Mittlerweile können alle schwedischen Bürgerinnen und Bürger UbiGo nutzen, 









4.4 swa Mobil-Flat 
Die swa Mobil-Flat ist das multimodale Mobilitätspaket Angebot der Stadtwerke Augs-
burg GmbH (swa), welches nach einer einjährigen Testphase im Oktober 2019 an den 
Markt gegangen und ab dem 1. November 2019 nutzbar ist (vgl. Casazza 2019a, 
Stadtwerke Augsburg 2019a, 2019c). In den Mobilitätspaketen sind der klassische 
ÖPNV (Bus und Bahn), Car-Sharing (sowohl stationsbasiert als auch free-floating) und 
Bike-Sharing (stationsbasiert) enthalten. Hauptaugenmerk der swa bei der Konzeption 
dieser Pakete liegt vor allem auf dem Car-Sharing. Das Ziel der swa ist es neue Kun-
den zu gewinnen, indem die bisherigen Angebote der swa gemeinsam angeboten und 
abgerechnet werden und somit Kunden erreicht werden, deren Bedarf durch den 
ÖPNV nicht allein befriedigt werden kann (vgl. Krog 2019). 
4.4.1 Geschäftsmodell 
Bei den Stadtwerken Augsburg handelt es sich um eine hundertprozentige Tochter der 
Stadt Augsburg, die den Großteil des ÖPNVs über ihre Tochter Augsburger Verkehrs-
gesellschaft mbH (avg) erbringt. Ansprechpartner für die Mobil-Flat ist die avg. Die 
Car-Sharing Dienstleistung wird durch die interne Stadtwerke Augsburg Carsharing-
GmbH und das Bike-Sharing Angebot durch den Partner nextbike GmbH bereitgestellt. 
(vgl. Stadtwerke Augsburg 2019a) Die swa übt als öffentliches/kommunales VU so-
wohl die Aufgaben des MaaS Operators als auch des Integrators aus, wobei die Ver-
kehrsdienstleistungen aus dem eigenen Unternehmen erbracht werden; teilweise zu-
sammen mit Partnern. Der Abstimmungsaufwand bezüglich der technischen Schnitt-
stellen, als auch insbesondere zu den Themen Abrechnung und Einnahmenaufteilung 
hält sich dadurch in Grenzen. Die Preise für den ÖPNV sind durch den Verkehrsver-
bund vorgegeben und die Kosten für das Bike-Sharing wird durch die swa über einen 
pauschalen Betrag an nextbike beglichen (vgl. Casazza 2019b).35 Die verbleibenden 
Einnahmen sind für das Car-Sharing bestimmt, die aber bei vollständiger Beanspru-
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 Alle swa ÖPNV und Car-Sharing Kunden können das Bike-Sharing für 30 Minuten pro Ausleihe kos-
tenlos in Anspruch nehmen. 




chung der Budgets nicht ausreichen, weshalb auch die swa bei der Konzeption da-
raufsetzt, dass die enthaltenen Budgets im Durchschnitt nicht ausgereizt werden (vgl. 
Casazza 2019b). Bisher ist dies bei einem Großteil der Pilotteilnehmer auch entspre-
chend eingetreten (s. Abbildung 21 in Kapitel 4.4.3). Diese Abweichung zwischen er-
worbenen und am Ende tatsächlich genutzten Budgets bestimmt letztendlich über die 
Profitabilität der multimodalen Mobilitätspakete. Eine dauerhafte Quersubventionie-
rung durch Erträge aus anderen Geschäftsfeldern (wie es beim ÖPNV der Fall ist) ist 
nicht zugelassen (vgl. Casazza 2019b). 
4.4.2 Produkt 
Die Interessierten können sich bei der swa Mobil-Flat seit Oktober 2019 für zwei Pa-
kete entscheiden. Ab 2011/2022 ist wahrscheinlich mit einem weiteren Paket, der swa 
Mobil-Flat Large, zu rechnen, welches vermutlich auch On-Demand Verkehre enthal-
ten wird (vgl. Casazza 2019b). 
  
Abbildung 20: Übersicht Produktportfolio swa Mobil-Flat (Stadtwerke Augsburg 2019a) 




Die aktuell verfügbaren Pakete, Small und Medium, unterscheiden sich lediglich im 
Umfang des Car-Sharings und des Preises. Beide Pakete sind in Abbildung 20 darge-
stellt und enthalten das klassische ÖPNV Monatsticket für den Innenraum (Tarifzone 
10 und 20; keine reduzierten Monatstickets möglich) und stationsbasiertes Bike-Sha-
ring für 30 Minuten pro Ausleihe kostenlos. Beim Paket Small sind 150 km oder 15 h 
Car-Sharing, beim Paket Medium 30 h ohne Entfernungsbeschränkung monatlich ent-
halten. (vgl. Casazza 2019b, Stadtwerke Augsburg 2019a, 2019b) Bei Überschreitung 
einer Begrenzung fallen die Standardkosten an (vgl. Stadtwerke Augsburg 2019b). 
Eine Unterscheidung nach Fahrzeugklasse fällt innerhalb des enthaltenen Budgets 
nicht an (vgl. Casazza 2019b). Der monatliche Preis für die swa Mobil-Flat Small be-
trägt 79 €, der für die swa Mobil-Flat Medium 109 €, wobei der Vertrag zwischen den 
swa und dem Kunden frühstens nach einem Jahr mit einer Kündigungsfrist von einem 
Monat gekündigt werden kann. Bis zum 31.12.2019 wird die swa Mobil-Flat Medium 
zu einem reduzierten monatlichen Preis von ebenfalls 79 € für die ersten sechs Monate 
angeboten. (vgl. Stadtwerke Augsburg 2019a) Die Anmeldung erfolgt online und wird 
mit der bestehenden Kundenbeziehung abgeglichen (vgl. Casazza 2019b). Eine ganz-
heitliche App, über die der Kunde alle Verkehrsdienstleistungen gebündelt nutzen 
kann, existiert noch nicht, sondern dem Kunden liegt für jede Verkehrsdienstleistung 
eine separate App vor.36 An einer App, die alle Verkehrsdienstleistungen auch zur Pla-
nung, Buchung und Benutzung bündelt, wird gearbeitet. (vgl. Casazza 2019b) 
Im einjährigen Testpiloten beginnend im Oktober 2018 hat den 50 Testkunden nur ein 
Paket zur Auswahl gestanden, das die gleichen Konditionen wie die swa Mobil-Flat 
Medium enthalten hat, jedoch zu einem reduzierten monatlichen Preis von 75 €. Wirt-
schaftlich ist dies jedoch für die swa nicht abbildbar gewesen, wie dem nächsten Ab-
schnitt zu entnehmen ist (vgl. Casazza 2019a, 2019b). Die Erkenntnisse aus diesem 




 Dies sind die folgenden Apps: swa Fahrinfo für den klassischen ÖPNV, swa Carsharing und nextbike. 




4.4.3 Erfahrungen und Auswirkungen 
Die in diesem Abschnitt aufgeführten Erfahrungen beziehen sich größtenteils auf die 
ersten vier Monate des Testpiloten, welche große Auswirkungen auf das marktreife 
Angebot im Oktober 2019 hatten.37 Die 50 Teilnehmer in der Testphase haben fast alle 
bereits zuvor ein Monatsticket für den ÖPNV besessen und das Bike-Sharing ist wäh-
rend der Testphase nur gering genutzt worden, weshalb insbesondere die Car-Sharing 
Nutzung intensiv analysiert worden ist, da dies auch mit dem größten Risikofaktor bei 
falsch kalkulierter Nutzung einhergeht (vgl. Casazza 2019a). Abbildung 21 belegt, wie 
unterschiedlich intensiv die 30 Stunden Car-Sharing, die in dem Preis von monatlich 
75 € enthaltenen gewesen sind, genutzt worden sind. 
 
Abbildung 21: Car-Sharing Nutzung Testpilot swa Mobil-Flat (Casazza 2019a, S. 10f) 
In den ersten vier Monaten hat der Anteil derer, die weniger als 50 % des inkludierten 
Budgets wirklich genutzt haben, zwischen 30 und 50 % gelegen, was deutlich macht, 
dass es unterschiedliche Nutzungsverhalten gibt, die am besten mit passenden Pro-
dukten begegnet werden sollten (vgl. Casazza 2019a). Durchschnittlich hat die Nut-
zung pro Teilnehmer im Oktober 18, im November 20, im Dezember 21 und im Januar 
18 Stunden betragen (vgl. Casazza 2019a). Zu beachten ist hierbei jedoch, dass bei 
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 Die Ergebnisse wurden von Herrn Dr. Casazza im Rahmen der Fachtagung Mobilität & Kommunika-
tion am 21. und 22. Februar in Dresden vorgestellt (vgl. Casazza 2019a). 




Überschreitung der Standardtarif in Rechnung gestellt worden ist, das heißt, dass in 
diesen vier Monaten durchschnittlich weniger als 2/3 der inkludieren Leistung genutzt 
worden sind. Bei Kunden, die zuvor bereits das Car-Sharing Angebot der swa genutzt 
haben, hat sich die Nutzung durch die inkludierten Stunden nicht sprunghaft durch das 
neue Angebot verändert. Während es bei den Fahrzeugkategorien Transporter und 9-
Sitzer durch den Testpiloten zu keinen Veränderungen gekommen ist, hat sich bei den 
PKW Modellkategorien die Benutzung vom Kleinwagen hin zum Mittelklassewagen 
verschoben, was dafürspricht, dass die Kunden – wenn ohne Mehrkosten verbunden 
– das höherwertige Modell buchen. Dies hat nebenbei zu einer gleichmäßigeren Aus-
lastung der Fahrzeugflotte geführt. (vgl. Casazza 2019a, 2019b) 
Der monatliche Preis von 75 € ermöglicht es nicht das Angebot profitabel anzubieten. 
Da 52,50 € für den Preis des Monatstickets für den ÖPNV reserviert sind und das Bike-
Sharing über einen monatlichen Pauschalbetrag der swa an Nextbike abgerechnet 
wird, der nicht explizit in dieser Kalkulation enthalten ist, bleiben monatlich theoretisch 
22,50 € für das Car-Sharing übrig. Unter Berücksichtigung, dass die Kosten für die 
Überschreitung der 30 Stunden dem Kunden separat in Rechnung gestellt werden, 
ergibt sich ein durchschnittlicher monatlicher Fehlbetrag beim Car-Sharing von 
64,48 €. (vgl. Casazza 2019a, 2019b) 
Von den Teilnehmern sind viele positive Rückmeldung eingegangen und das multimo-
dale Mobilitätspaket hat eine gute Akzeptanz erzielt, weshalb es zu einem marktfähi-
gen Produkt weiterentwickelt worden ist, jedoch zu anderen Konditionen, um kein de-
fizitäres Angebot für die swa erschaffen zu haben (vgl. Casazza 2019b). 
4.4.4 Zukunft 
Die swa rechnen mit ca. 2.000 Kunden für die swa Mobil-Flat Pakete (vgl. Casazza 
2019b). Aktuell verfügt sie über 5.000 Car-Sharing und 71.000 ÖPNV Kunden (vgl. 
Cazassa 2019a, 2019b). Eine einheitliche App für alle enthaltene Verkehrsdienstleis-
tungen ist in Planung (vgl. Casazza 2019b). Des Weiteren gibt es eine Vielzahl von 
geplanten Innovationen und Ergänzungen, die auch die enthaltenen Produktkompo-
nenten der Mobilitätspakete erweitern werden. So ist beispielsweise die Erweiterung 
des Car-Sharings auch auf das Umland von Augsburg geplant, E-Scooter-Sharing soll 




die Mobilität in den äußeren Stadtbezirken erhöhen (Test in 2020) und die swa plant 
in Kooperation mit den lokalen Taxi-Unternehmen ein eigenes On-Demand Angebot 
aufzubauen (Test in 2020, Regelbetrieb in 2021). Dieses soll durch Dynamic Pricing, 
das heißt Steuerung des Preises je nach Verfügbarkeit des klassischen ÖPNVs, die 
Multimobilität weiter erhöhen und auch gegebenenfalls in einer swa Mobil-Flat Large 
enthalten sein.38 (vgl. Casazza 2019b) Die Erweiterung um zusätzliche Dienstleistun-
gen und Angebote aus anderen Branchen sieht Casazza (2019b) positiv, insbeson-
dere was die Kombination mit den Produkten aus den anderen Geschäftsfeldern der 
swa angeht (z. B. Strom, Wärme und Wasser). Ganzheitliche Angebote, die Wohnen 
und Mobilität umfassen, sind laut Aussagen von Casazza (2019b) besonders vielver-
sprechend, aber auch die Verknüpfung mit lokaler Gastronomie kann beispielsweise 
interessant sein.  
 
4.5 SBB Green Class 
Bei SBB Green Class handelt es sich um ein nationales multimodales Mobilitätspro-
dukt der Schweizerischen Bundesbahnen (SBB). Die SBB ist als staatliche Eisenbahn-
gesellschaft sowohl für einen Großteil der Eisenbahninfrastruktur, des -betriebs als 
auch -vertriebs in der Schweiz zuständig. Neben dem bisherigen Produktportfolio, das 
den ÖPNV als auch Schienenpersonenverkehr (SPV) umfasst, stellt SBB Green Class 
ein multimodales Mobilitätspaket dar, das neben den Kernelementen SPV und klassi-
schen ÖPNV und einem Elektrofahrzeug um weitere Verkehrsangebote seit dem 
30. Juli 2019 modular erweitert werden kann (vgl. Gebhardt 2019). Zuvor, seit der Pro-
dukteinführung im Rahmen eines wissenschaftlich begleitenden Testpiloten im Feb-
ruar 2017, ist das Angebot lediglich als Komplettpaket erhältlich gewesen (vgl. Schwei-
zerische Bundesbahnen SBB 2018). Die SBB verfolgt das Ziel die Multimodalität nach-
haltig zu stärken, jedoch mit klassischen Verkehrsdienstleistungen auf der Schiene als 
Basis (vgl. Schweizerische Bundesbahnen 2019f). 
 
38
 Für weitere Informationen und Details siehe das komplette Interview mit dem Geschäftsführer Herrn 
Dr. Casazza im Anhang 3. 





SBB Green Class lässt sich innerhalb des MaaS Ecosystems nur unpräzise einordnen. 
Die SBB ist ein staatliches bzw. öffentliches Verkehrsunternehmen, welches das Mo-
bilitätspaket den Kunden anbietet, wobei der Kunde mit jedem Kooperationspartner 
durch Anerkennung der jeweiligen Allgemeinen Geschäftsbedingungen ein eigenes 
Vertragsverhältnis eingeht. Die SBB fungiert als eine Art „Abschlussagentin“ (Schwei-
zerische Bundesbahnen 2019e, S. 9). Dadurch erfüllt die SBB nicht alle Anforderun-
gen eines MaaS Operators, da sie die Angebote nur teilweise bündelt, aber nicht als 
alleiniger Vertragspartner gegenüber dem Kunden auftritt. Die Rolle des MaaS Integra-
tors kommt der SBB nicht zu, da sie weder technologisch die Schnittstellen der Ko-
operationspartner bündelt (keine ganzheitlichen multimodalen Apps) noch die Pro-
zesse automatisiert zwischen den Partnern erfolgen. Die Anmeldung bzw. Änderungs-
anträge durch den Kunden werden manuell bearbeitet. (vgl. Gebhardt 2019) 
SBB Green Class ist ein Angebot der SBB, die die nationalen Verkehrsdienstleistun-
gen im Eisenbahnverkehr erbringt. Die bei SBB Green Class zur Auswahl stehenden 
Öffentlicher Verkehr Module sind auch bei den meisten kommunalen Verkehrsunter-
nehmen gültig. Auch das hinzubuchbare Modul Parkieren wird intern durch die SBB 
betrieben. Die restlichen Verkehrsdienstleistungen bzw. die Leistungen in den hinzu-
buchbaren Modulen werden von neun Partnern erbracht.39 Zu diesen neun Partnern 
zählen die Schweizer Unternehmenstöchter der Automobilhersteller BMW, Nissan und 
Tesla und der Fuhrparkdienstleister Arval, in dessen Besitz die Fahrzeuge sind und in 
dessen Kompetenzbereich alle Angelegenheiten, die im Zusammenhang mit dem Mo-
dul Elektroauto stehen, fallen. Falls eine eigene Ladeeinrichtung erwünscht ist, wird 
dies durch The Mobility House eingerichtet. Swisscharge.ch, Betreiber eines nationa-
len Ladestationen-Netzwerks für Elektroautos, ist der Vertragspartner, wenn der 
Kunde das Modul Laden unterwegs abschließt. Mobility Carsharing und PubliBike bie-
ten die enthaltenen Verkehrsdienstleistungen für Car- und Bike-Sharing an. Die Taxi-
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 Weitere Partner sind die ETH Zürich mit ihren Instituten für Kartografie und Geoinformation und für 
Verkehrsplanung und Transportsysteme (IVT), die das Angebot wissenschaftlich begleiten. Außerdem 
analysiert die MotionTag GmbH das Verkehrsverhalten durch die Auswertung von Sensordaten, z. B. 
des Smartphones. (vgl. Schweizerische Bundesbahnen 2019d) 




Gutscheine können in der App go! von yourmile eingelöst werden, das mit einer Viel-
zahl von lokalen Taxiunternehmen kooperiert. (vgl. Schweizerische Bundesbahnen 
2019d) 
Der Bestellprozess und auch alle weiteren Prozesse werden durch die SBB abgewi-
ckelt. Die SBB stellt dem Kunden alle fixen monatlichen Gebühren (z. B. Leasingrate, 
Jahresmitgliedschaften) geschlossen in Rechnung, die monatlich während der zuvor 
vereinbarten Laufzeit zu begleichen sind. Es findet keine automatische Verlängerung 
der vereinbarten Laufzeit statt. Hinzu kommt eine Anzahlung für die ersten drei Mo-
nate. Weitere nutzungsabhängige Gebühren (z. B. Car-Sharing Fahrten, Überschrei-
tung der inkludierten Nutzung der Verkehrsdienstleistungen beim Bike-Sharing, Taxi, 
etc.) werden durch die Kooperationspartner dem Kunden direkt in Rechnung gestellt. 
Die SBB hat hierüber als auch über die Nutzung der jeweiligen Verkehrsdienstleistun-
gen bei den Partnern keine Kenntnis. Etwaige niedrigere Einkaufspreise und Provisio-
nen fallen aktuell gering aus und werden meist durch die SBB an die Kunden weiter-
gegeben, weshalb SBB Green Class aktuell nicht profitabel ist. Durch einen weiteren 
Anstieg der Nutzerzahlen soll dies jedoch erreicht werden, wobei eine hohe Profitabi-
lität nach Einschätzung der SBB wahrscheinlich nicht erzielt werden kann. (vgl. Geb-
hardt 2019, Schweizerische Bundesbahnen 2019e) 
4.5.2 Produkt 
Das Produkt SBB Green Class ist seit dem 30. Juli 2019 in modularer Form aufgebaut, 
das heißt, die einzelnen Komponenten können modular hinzugebucht werden (vgl. 
Gebhardt 2019). Zwei fixe Module stellen den Kern von SBB Green Class dar, die von 
der SBB Öffentlicher Verkehr und Elektroauto benannt werden, die in jedem Fall ent-
halten sein müssen. Der Kunde kann hier jedoch auch noch eine Auswahl treffen. Beim 
Modul Öffentlicher Verkehr kann er sich zwischen einem Generalabonnement 1. oder 
2. Klasse, einem Halbtaxabonnement oder einem individuellen ÖV-Abo entscheiden. 
Das Generalabonnement schließt die Nutzung beinahe aller klassischen öffentlichen 
Verkehrsmittel in der Schweiz auch im ÖPNV in der entsprechenden Beförderungs-
klasse ein. Das Halbtaxabonnement reduziert die Fahrtkosten um 50 % und ist ambi-
valent zur deutschen Bahncard 50. Aktuell (September 2019) ist es testweise möglich 




auch ein individuelles ÖV-Abo abzuschließen, welches insbesondere Pendler anspre-
chen soll, die immer die gleiche Strecke mit der Bahn zurücklegen. (vgl. Schweizeri-
sche Bundesbahnen 2019a, 2019b) 
Das zweite fixe Modul stellt das Elektroauto dar. Der Kunde kann hierbei zwischen drei 
elektrischen Fahrzeugmodellen auswählen: Tesla Model S (75D) mit einer Reichweite 
von bis zu 450 km und einer inbegriffenen Kilometerleistung von 20.000 km jährlich, 
Nissan Leaf (N-Connecta) mit einer Reichweite von bis zu 270 km oder einem BMW i3 
(120 Ah) mit einer Reichweite von bis zu 310 km. Letztere haben jährlich 15.000 km 
inkludiert. Zusätzlich sind auch die Kosten für Haftpflichtversicherung (unbeschränkt 
auch für Dritte), der Wechsel von Winter- auf Sommerreifen und umgekehrt, Wartung- 
und Reparaturarbeiten, eine Autobahn-Vignette und die Motorfahrzeugsteuer bereits 
im Modulpreis enthalten, das über den Partner Arval abgedeckt wird (vgl. Schweizeri-
sche Bundesbahnen 2019a, 2019b) 
Neben den fixen Bestandteilen kann der Kunde noch weitere Module optional dazu 
buchen. Hierzu zählt das Modul Parkieren, bei dem der Kunde ein Parkguthaben in 
Höhe von 150 oder 220 Tagen erwerben kann. Dieses berechtigt ihn an einem der 550 
Bahnhöfe der SBB, an denen P+Rail verfügbar ist, zu parken. (vgl. Schweizerische 
Bundesbahn 2019b, 2019c) Für das Laden unterwegs kann der Kunde das Modul 
Swisscharge 3000 abschließen, welches ihm ein jährliches Guthaben zum Laden sei-
nes Elektrofahrzeuges mit einer Ladeleistung von 3.000 km zur Verfügung stellt. Die 
Module Car-Sharing und Bike-Sharing enthalten die Jahresmitgliedschaft der jeweili-
gen Partnerunternehmen, die diese Verkehrsdienstleistung in der Schweiz anbieten. 
Es ermöglicht den Kunden die Fahrzeuge von Mobility vergünstigt zu nutzen bzw. 
Fahrräder von PubliBike in den ersten 30 Minuten je Ausleihe kostenlos zu nutzen. Es 
kann auch um Bike-Sharing mit elektrisch angetriebenen Fahrrädern ergänzt werden. 
Zuletzt können mit dem Modul Taxi noch 10 Taxigutscheine in Höhe von 25 Franken 
jährlich erworben werden, die über die App go! eingelöst werden können. (vgl. Schwei-
zerische Bundesbahn 2019a, 2019b) 




Die Vertragsdauer kann durch den Kunden indi-
viduell, teilweise jedoch abhängig von dem ge-
wünschten Fahrzeugmodell, zwischen zwölf 
und 48 Monaten bestimmt werden (vgl. Schwei-
zerische Bundesbahnen 2019a, 2019b). Auf-
grund der Vielzahl von unterschiedlichen Konfi-
gurationsmöglichkeiten variiert der Preis stark, 
liegt jedoch - Stand September 2019 - mindes-
tens bei monatlich 699 Franken und maximal bei 
monatlich 2.351 Franken (vgl. Schweizerische 
Bundesbahnen 2019b).40 Über einen von der 
SBB online zur Verfügung gestellten Konfigura-
tor kann der Interessierte sich seine gewünsch-
ten Module selbst zusammenstellen und erhält 
über die jeweiligen Preise Auskunft. Beispielhaft 
ist dies in Abbildung 22 aufgeführt.41  
Während bei den Modulen Öffentlicher Verkehr, 
Elektroauto und Bike-Sharing im Allgemeinen 
von einer Mobilitätsflatrate gesprochen werden kann (ausgenommen Halbtaxabonne-
ment, Zeit- und Kilometerbeschränkung), liegt bei den anderen Modulen keine Flatrate 
vor. Die Taxigutscheine und das Guthaben zum Laden an öffentlichen Ladeeinrichtun-
gen entsprechen klassischem Guthaben, das der Kunde aufgrund der Vorausbezah-
lung, vergünstigt erhält. Beim Modul Car-Sharing wird dem Kunden ein Rabatt auf die 
 
40
 Das günstigste Angebot von monatlich 699 Franken besteht aus einem Halbtaxabonnement und ei-
nem Nissan Leaf über eine Vertragslaufzeit von 48 Monaten. Das teuerste Angebot von monatlich 
2.351 Franken besteht aus einem Generalabonnement 1. Klasse, einem Tesla Model S, einem P+Rail 
Guthaben in Höhe von 220 Tagen, dem Swisscharger 3000 Modul, dem Mobility Jahresabo für Car-
Sharing, dem PubliBike FreeBike, das die kostenlose Ausleihe von normalen als auch elektrischen 
Fahrrädern umfasst, und den jährlichen 10 Taxigutscheinen bei einer Vertragslaufzeit über 24 Monate. 
Da sich die Preise des individuellen ÖV-Abo stark unterscheiden und nicht über den Konfigurator ein-
sehbar sind, sind diese in dem Vergleich nicht miteinbezogen worden. 
41
 Der Konfigurator ist hier aufrufbar: https://mh-customerportal-client.app.sbb.ch/configura-
tor?lang=DE. 
Abbildung 22: SBB Green Class Konfigura-
tor (Schweizerische Bundesbahnen 2019b) 




Jahresgebühr gewährt, die es ihm ermöglicht die Fahrzeuge günstiger auszuleihen, 
jedoch fällt weiterhin eine nutzungsabhängige Entfernungs- und Zeitgebühr an. 
4.5.3 Erfahrungen und Auswirkungen 
Im Sommer 2019 haben circa 250 Kunden SBB Green Class genutzt, wobei das Po-
tenzial intern bei 500 bis 750 Kunden gesehen wird (vgl. Gebhardt 2019). Ursachen 
für diese kleine Zielgruppe sind der hohe monatliche Preis und die fixen Module. Zum 
Start der Testphase im Februar 2017 hatten sich mehr als 2.500 Interessenten auf die 
140 Pilotplätze beworben gehabt, wobei in dieser Phase SBB Green Class noch nicht 
aus optionalen Modulen bestand, sondern standardmäßig ein Generalabonnement 
1. Klasse, einen BMW i3, einen Parkplatz am Bahnhof und eine Gutschrift für Bike- 
und Car-Sharing enthalten hat, welches zu einem günstigeren Preis gebündelt worden 
ist (vgl. Gebhardt 2019, Martin et al. 2018, Schweizerische Bundesbahnen 2018). Er-
gebnisse des ersten Jahres über die Zielgruppe und das Mobilitätsverhalten der Kun-
den sind durch eine Begleitstudie der ETH Zürich untersucht worden, worauf sich die 
folgenden Erkenntnisse, wenn nicht anders angegeben, beziehen (vgl. Martin et al. 
2018). Die Ergebnisse zum Mobilitätsverhalten sind mit einer repräsentativen Kontroll-
gruppe abgeglichen worden. 
86 % der Teilnehmer im ersten Jahr sind Männer gewesen, die meisten im Alter von 
Mitte 30 bis Mitte 50. Nahezu alle Teilnehmer arbeiten in Vollzeit (91 % vs. 53 % im 
Schweizer Durchschnitt) und lediglich 11 % wohnen zur Miete (Durchschnitt Schweiz: 
49 %). Ein Großteil der Kunden wohnt außerhalb der Agglomerationszentren der 
Schweiz, arbeitet jedoch dort und pendelt dementsprechend längere Strecken zwi-
schen Wohn- und Arbeitsort (Median Luftliniendistanz 27 km vs. 5 km). 45 % der Teil-
nehmer haben bereits vor der Teilnahme ein Generalabonnement besessen (Kontroll-
gruppe: 9 %) und 20 % eine Mitgliedschaft fürs Car-Sharing (Kontrollgruppe: 3 %). 
Auch der Besitz eigener Kraftfahrzeuge ist unter den SBB Green Class Kunden größer, 
was für eine großes Mobilitätsbedürfnis spricht und auch durch die hohe Anzahl von 
täglichen Wegen in Höhe von 4,6 und einer durchschnittlichen zurückgelegten tägli-
chen Distanz von 97 km bekräftigt wird. Dass SBB Green Class die multimodale Mo-




bilität fördert, wird dadurch bestätigt, dass 32 % der Autofahrten mit dem ÖV (Öffentli-
cher Verkehr) kombiniert worden sind. In der Kontrollgruppe ist dies lediglich bei 9 % 
der Fall. Das Elektrofahrzeug wird meist nur auf Entfernungen unterhalb von 50 km 
und als Zweitwagen verwendet. Darauf weist auch die Tatsache hin, dass nach dem 
ersten Jahr von den Teilnehmern weiterhin zu 80 bis 90 % ein BMW i3 Modell gewählt 
worden ist und erst eine sehr geringe Anzahl von vergleichsweisen teuren Tesla Mo-
del S Fahrzeugen nachgefragt worden sind (vgl. Gebhardt 2019).  
70 % der Pilotteilnehmer im ersten Jahr haben das Angebot verlängert und die Ge-
samtzufriedenheit hat nach dem ersten Jahr bei 8,3 von 10 Punkten gelegen (vgl. 
Schweizerische Bundesbahnen 2018).  Eine bemerkenswerte Veränderung des Modal 
Splits unter den Teilnehmern hat sich nicht eingestellt, da die Teilnehmer bereits vorab 
mehrere Verkehrsmittel genutzt haben und der Besitz an einem eigenen Kraftfahrzeug 
zuvor und auch während dem Test stark verbreitet gewesen ist (vgl. Martin et al. 2018). 
Jedoch ist es möglich gewesen durch das Elektrofahrzeug und den erhöhten Anteil 
von multimodalen Fahrten 1,5 Tonnen CO2 jährlich einzusparen (vgl. Schweizerische 
Bundesbahnen 2018). 
Neben dem Elektrofahrzeug ist auch ein Pilot mit E-Bikes durchgeführt worden (Sep-
tember 2017 bis September 2018) (vgl. Schweizerische Bundesbahnen 2018). Die 
Nachfrage ist jedoch sehr gering gewesen, weshalb diese Kombination aktuell nicht 
mehr angeboten wird (vgl. Gebhardt 2019). Fixe Guthaben beim Car-Sharing sind 
ebenfalls wieder eingestellt worden (vgl. Gebhardt 2019). 
Weitere Erfahrungen und Herausforderungen, welche die SBB im Rahmen von SBB 
Green Class und MaaS gemacht hat, sind aufgrund der lokalen Gegebenheiten und 
des Geschäftsmodells nicht per se übertragbar, weshalb sie lediglich dem angefügten 
Interview mit Gebhardt (2019) im Anhang 4 entnommen werden können. 
4.5.4 Zukunft 
Eine engere Zusammenarbeit, die auch die technischen Schnittstellen umfasst, wird 
angestrebt. Dies soll zum einen die aktuell manuellen Prozesse automatisieren als 
auch zum anderen gegebenenfalls eine einheitliche App beinhalten, sodass nicht für 




jedes Angebot ein eigenes Interface vorliegt. Die SBB steht Innovationen und weiteren 
Kooperationen sehr offen gegenüber und achtet bei der Weiterentwicklung „auf eine 
sinnvolle Priorisierung in Bezug auf Kundenbedürfnis, Wirtschaftlichkeit und Nachhal-
tigkeit“ (Gebhardt 2019). Da die SBB nur vorhandene Produkte der Kooperations-
partner in SBB Green Class inkludiert, ist es laut Gebhardt (2019) auch die Pflicht der 
Partner neue Angebote zu kreieren, die über ein reines Guthaben oder eine vergüns-
tigte Jahresmitgliedschaft hinausgehen. Auch die Einbindung weiterer Partner wird von 
Gebhardt (2019) als erstrebenswert angesehen, die sowohl neue Mobilitätsangebote 
zu SBB Green Class beisteuern als auch bestehende Module erweitern können. Indem 
zukünftig eventuell die Module die Verkehrsdienstleistung mehrerer zum Teil konkur-
rierender Verkehrsunternehmen umfassen, bietet SBB Green Class auch bei den Mo-
dulen für den Kunden einen wirklichen Mehrwert, der sich ebenfalls in einer besseren 
Verhandlungsposition der SBB gegenüber den Kooperationspartnern widerspiegeln 
dürfte. Dies stellt einen weiteren Hebel sowohl für die Attraktivität von SBB Green 
Class für den Kunden durch eine größere Auswahl als auch SBB intern für die Profita-
bilität des Angebotes dar. (vgl. Gebhardt 2019) 
 
4.6 Zusammenfassung der Praxisbeispiele 
Das Geschäftsmodell ist bei allen vorgestellten Beispielen ähnlich aufgebaut. Die Rolle 
des MaaS Operators nehmen alle ein; meist auch die des Integrators. Nur SBB Green 
Class weicht hiervon ab, was damit zusammenhängt, dass quasi keine technische In-
tegration vorliegt. Es gibt sowohl öffentliche, zum Teil kommunale VU (SBB, swa), als 
auch private Unternehmen, die keine eigene Verkehrsdienstleistung erbringen (MaaS 
Global). Auch Zusammenschlüsse aus verschiedenen Parteien sind, wie bei UbiGo, 
möglich. Gemeinsam haben alle Beispiele, dass die Provisionen für die Fahrtvermitt-
lung nicht die entscheidenden Faktoren für die Profitabilität des Geschäftsmodells 
sind. Diese ergibt sich erfahrungsgemäß aus der Differenz zwischen vom Kunden er-
worbenen und tatsächlich genutzten Verkehrsdienstleistungen, weshalb beispiels-
weise die SBB mit ihrer SBB Green Class nicht erwartet besonders profitabel zu sein, 




weil das Geschäftsmodell diese Differenz nicht vorsieht (vgl. Gebhardt 2019). Das Ri-
siko, dass die Kalkulation nicht aufgeht, da in der Regel bei vollständiger Ausreizung 
der Nutzung für den Maas Operator ein Minusgeschäft vorliegt, ist bei allen Beispielen 
gegeben, weshalb die Nutzung intensiv analysiert und gegebenenfalls angepasst wird 
(vgl. Casazza 2019b, Gebhardt 2019, Hietanen 2019). 
Eine ganzheitliche App, die den Nutzern bei allen Stufen/Funktionen von MaaS unter-
stützt (vgl. Kapitel 2.2), bietet lediglich MaaS Global mit seiner App Whim an. Bei den 
anderen Produkten handelt es sich um Produktbündel, die jedoch nicht über eine ge-
meinsame App/Plattform nutzbar sind. In der Regel bieten alle Unternehmen mehrere 
Pakete an, um die verschiedenen Zielgruppen bestmöglich anzusprechen und ver-
schiedene Zahlungsbereitschaften als auch Anforderungen zu erfüllen. Der ÖPNV ist 
aufgrund seiner Verfügbarkeit bei allen Beispielen als Flatrate enthalten (UbiGo: Ta-
gestickets) und auch das Bike-Sharing ist immer für eine bestimmte Zeitdauer pro Aus-
leihe (meist 30 Minuten) ohne Mehrkosten enthalten. In Leipzig ist Bike-Sharing für 
Kunden des Produkts Leipzig Mobil 10 Stunden gratis enthalten, ohne dass eine 
Grundgebühr für diese oder andere Verkehrsdienstleistungen anfällt (vgl. Günther 
2019b)42. Aufgrund der Kostenstruktur von Car-Sharing und Taxi Fahrten sind diese 
Angebote in der Nutzung beschränkt (Ausnahme: hochpreisige Pakete bei Whim: 
Whim Weekend, Whim Unlimited) (vgl. MaaS Global 2019b). 
Die Erfahrungen aus allen Beispielen haben gezeigt, dass alle Pakete auf den ÖPNV 
aufbauen und dieser das Rückgrat der multimodalen Mobilität darstellt. Dies geht vor 
allem auf die günstige Kostenstruktur und die bereits vorhandenen Flatratemodelle 
zurück. Auch die Einbindung des ÖPNVs in die Pakete ist, außer das VU bzw. VV ist 
dem nicht gewillt, einfach möglich. Die Praxis hat außerdem aufgezeigt, dass auch die 
Kunden vor allem den ÖPNV nutzen. Bike-Sharing wird in den meisten Beispielen 
recht wenig nachgefragt, geht jedoch auch mit wenig Aufwand einher, weshalb es bei 
allen Beispielen enthalten ist. Wie in Leipzig kann es auch als Magnet für das gesamte 
 
42
 Leipzig Mobil ist nicht als Anwendungsbeispiel detaillierter vorgestellt worden, weil es kein multimo-
dales Mobilitätspaket im engeren Sinne darstellt. Die Informationen, die aus dem Interview (Anhang 1) 
gewonnen werden konnten, sind jedoch vollständigkeitshalber enthalten und in der Zusammenfassung 
bei Bedarf aufgeführt. 




Produkt dienen (vgl. Günther 2019b). Augsburg als auch UbiGo haben deutlich aufge-
zeigt, dass der Bedarf von einem Auto überschätzt wird, welches dem Car-Sharing zu 
Gute kommt, da im Durchschnitt weniger gefahren wird als dem Kunden durch das 
Paket eigentlich zusteht. Dass die Kunden sich durch die Mobilitätspakete multimoda-
ler fortbewegen und die verschiedenen Verkehrsangebote häufiger kombinieren und 
dafür das eigene Auto öfter stehen lassen, zeigen jedoch alle Beispiele eindeutig auf. 
Herausforderungen werden weniger auf der technischen Seite gesehen, sondern ins-
besondere bei der Bereitschaft Schnittstellen zwischen den Stakeholdern im MaaS 
Ecosystem zu öffnen und Risiken bei der Gestaltung eines ökonomischen Angebots 
zu minimieren. Kritsch festzuhalten ist indessen, dass die Kunden bereits zuvor meist 
recht multimodal und ÖPNV-affin gewesen sind, weshalb nicht darauf geschlossen 
werden kann, dass auch Auto-affine Zielgruppen die multimodalen Mobilitätspakete 
genauso schätzen und annehmen werden. 
Aspekte, die von mehreren Unternehmensvertretern für die Zukunft genannt werden, 
beziehen sich zum einen auf die Verknüpfung mit neuen Verkehrsdienstleistungen, 
dem Ausbau des aktuellen Angebotes und dem Roaming, als auch die Verknüpfung 
mit Produkten anderer Branchen. Interessant sind hierbei vor allem die Themen Woh-
nen, weitere Versorgungsdienstleistungen oder lokale Angebote. 
 




5 Weiterentwicklung und Ergänzung um branchennahe Dienst-
leistungen und Produkte 
Die Entwicklung von MaaS und multimodalen Mobilitätspaketen und -flatrates steckt – 
wie diese Arbeit bereits deutlich aufgezeigt hat – noch in den Kinderschuhen. Dennoch 
gebührt es sich bereits einen Schritt in die Zukunft zu schauen. In Kapitel 2.2 ist bereits 
von Hazan et al. (2019), Streeting & Edgar (2017) und Van Audenhove et al. (2019) 
eine weitere Entwicklungsstufe aufbauend auf den multimodalen Mobilitätspaketen für 
MaaS angesprochen worden. Diese umfasst die Ergänzung der Pakete um eine An-
reizlogik zur Beeinflussung der Verkehrsmittelwahl der Kunden. Damit und auch wie 
die Pakete um weitere Funktionalitäten erweitert werden können, setzt sich das fol-
gende Kapitel auseinander. Welche Möglichkeiten sich bei der Ergänzung um Dienst-
leistungen und Produkte aus anderen Branchen auf das Geschäftsmodell von MaaS 
ergeben, zeigt Kapitel 5.2 auf. 
 
5.1 Weiterentwicklung 
Vier Dimensionen im Kontext der Mobilität, in deren Richtung sich die multimodalen 
Mobilitätspakete und -flatrates weiterentwickeln könnten, werden in diesem Kapitel 
vorgestellt.  
5.1.1 Roaming 
MaaS Global bietet bereits das Ausstattungsmerkmal Roaming an, bei dem ohne 
Mehrkosten auch die Verkehrsdienstleistungen in einer anderen Stadt als in der sich 
der Nutzer regulär befindet, genutzt werden können. Dies schließt - Stand Oktober 
2019 - die Städte Antwerpen, Birmingham, Helsinki und Wien ein (vgl. MaaS Global 
2019a). Die Attraktivität einer solcher Funktionalität wächst exponentiell mit der Anzahl 
der inkludierten Regionen. Insbesondere ist dies für Geschäftsreisende aber auch 
Touristen interessant, da anderswo genauso wie in der Heimatstadt die Verkehrs-
dienstleistungen in Anspruch genommen werden können, was mit einem hohen Kom-
fortgewinn einhergeht. Das Beschaffen von Informationen über die Tarifsysteme oder 




das Anmelden bei verschiedenen Verkehrsunternehmen entfällt hierbei beispiels-
weise. 
Um die Roaming Funktion anbieten zu können, lohnt sich ein Blick auf die Telekom-
munikationsbranche, in der das Roaming seinen Ursprung hat. Roaming definiert die 
Nutzung eines anderen Netzwerks, welches nicht das Heimatnetzwerk ist, durch einen 
Mobilfunk-Teilnehmer. Dies ist im Ausland oder zum Teil auch im Inland bei schlechter 
Netzabdeckung des eigenen Anbieters der Fall. (vgl. Bundesnetzagentur 2017, Voda-
fone 2019). Auf das Thema MaaS übertragen gibt es zwei Anwendungsfälle: Zum ei-
nen die Nutzung seines Mobilitätspakets in einer anderen Region, in der jedoch auch 
der MaaS Operator aktiv ist oder zum anderen durch Kooperationen verschiedener 
woanders tätiger MaaS Operatoren, die untereinander die in Anspruch genommenen 
Verkehrsdienstleistungen abrechnen. Während ersteres am besten mit verschiedenen 
Ländergesellschaften eines Telekommunikationsunternehmens vergleichbar ist (z. B. 
Deutsche Telekom, T-Mobile Netherlands, T-Mobile US und weitere), entspricht das 
zweite Modell dem Fall, dass eine Kooperation mit einem anderen Netzanbieter eines 
anderen Landes existiert, da das Unternehmen selbst dort nicht aktiv ist. Hierfür erhält 
das Unternehmen, das sein Netzwerk zur Verfügung stellt, in der Regel eine Gebühr. 
Dem Endkunden kann das Roaming im Kontext von MaaS wie folgt in Rechnung ge-
stellt werden: keine zusätzlichen Gebühren, Aufschlag auf die Kosten im Heimatmarkt 
oder über spezielle Länderpakete, wie sie ebenfalls im Mobilfunkmarkt gängig sind. 
5.1.2 Gamification und verhaltensbeeinflussende Maßnahmen 
Unter Gamification wird „die Übertragung von spieltypischen Elementen und Vorgän-
gen in spielfremde Zusammenhänge mit dem Ziel der Verhaltensänderung und Moti-
vationssteigerung bei Anwenderinnen und Anwendern“ (Bendel 2019, S. 1) verstan-
den. Auch auf den Verkehrssektor und die Mobilitätspakete kann dies transferiert wer-
den, um Anreize zur Veränderung des Mobilitätsverhaltens zu schaffen. Zielsetzung 
ist es die Kunden zu motivieren, bestimmte Verkehrsdienstleistungen mehr oder an-
ders zu nutzen als es normalerweise der Fall wäre. Diese Zielstellung kann viele 
Gründe haben. Meist steht der Kostenaspekt im Vordergrund, da die Verkehrsdienst-
leistungen unterschiedliche Kostenstrukturen für den MaaS Operator aufweisen. Mit 




Gamification kann versucht werden durch Belohnungen in Form von Punkten, die für 
andere Produkte oder Dienstleistungen als auch für Upgrades verwendet werden kön-
nen, die Kunden zur Nutzung eines kostengünstigeren Verkehrsangebots zu animie-
ren. Auch das Thema Nachhaltigkeit ist eng damit verbunden, da die günstigeren Ver-
kehrsdienstleistungen meist auch die nachhaltigsten sind (vgl. Hietanen 2019). Unter 
dem Vorwand der Nachhaltigkeit lässt sich durch Nutzung des Gamification-Ansatzes 
die Profitabilität des Geschäftsmodells von den MaaS Operatoren steigern. Des Wei-
teren kann aber auch eine gesellschaftliche Motivation hinter dem Einsatz von Gami-
fication-Elementen stecken. Mittels der Schaffung von Anreizen kann auch auf die 
Themen Gesundheit (z. B. Förderung durch Krankenversicherungen von Verkehrs-
dienstleistungen, die mit körperlicher Betätigung einhergehen) oder Verkehrssteue-
rung (z. B. günstigere Tickets in Nebenverkehrszeiten oder Umfahrung von Engstellen 
in den Verkehrsnetzen) Einfluss geübt werden, ohne den Nutzer direkt zu bevormun-
den. Auch der Vergleich/Wettbewerbsgedanke zwischen den Nutzern ist imstande ei-
nen Ansporn auszulösen, der indirekt Anreize schafft, obige Ziele zu erfüllen. 
5.1.3 Ticketportfolio 
Die multimodalen Mobilitätspakete und im Allgemeinen die Digitalisierung von Fahr-
ausweisen bringen neue Möglichkeiten für das Ticketportfolio der Verkehrsunterneh-
men mit sich. Neben der Aussicht den Fahrpreis auch im klassischen ÖPNV entfer-
nungsbasiert zu berechnen, indem der Preis beispielsweise direkt von der Anzahl der 
Haltestellen abhängig ist, ist es ebenfalls denkbar ein dynamisches Preissystem auf-
zubauen. Dies lässt sich auch in den multimodalen Mobilitätspaketen und -flatrates 
inkludieren. Preise, die sich dynamisch der Nachfrage und des Angebotes anpassen, 
können Zahlungsbereitschaften gut abschöpfen und die Nachfrage lenken. Vorstellbar 
ist dies etwa bei Fahrten, die nicht mehr über die eigentlich erworbenen Fahrtbudgets 
genutzt werden können. Je nachdem wie die aktuelle Auslastung bei den Verkehrsun-
ternehmen ist, können die Preise hierfür dynamisch angepasst werden, um zusätzliche 
Erlöse zu erzielen. 
Außerdem wäre es möglich sogenannte Sozialtickets für den ÖPNV über die MaaS 
Operatoren anzubieten. Empfangsberechtigte Personen (z. B. Menschen mit geringen 




Einkommen) können hierüber Pakete erwerben, die zielgruppenorientiert manche Ver-
kehrsdienstleistungen mehr oder weniger einschließen. Auch eine Abrechnung direkt 
über die verantwortlichen Behörden ist denkbar. Erweiterbar ist das Konzept der ziel-
gruppenspezifischen Mobilitätspakete praktisch auf jede Zielgruppe wie beispiels-
weise Senioren oder Schüler im Allgemeinen, ohne die Differenzierung, ob diese Per-
son staatliche Zuschüsse bezieht oder nicht. Zielgruppenspezifische Angebote eröff-
nen einen großen Spielraum für zusätzliche Umsätze außerhalb des eigentlichen Ab-
nehmerkreises und ermöglichen es den Kunden weniger kompliziert mobil zu sein als 
es heute der Fall ist. Differenzierungen oder Einschränkungen sind grundsätzlich zeit-
lich (z. B. Ausschluss Hauptverkehrszeiten), räumlich (z. B. Ausschluss gewisser Ge-
biete) und/oder verkehrsmittelbezogen (z. B. Ausschluss teurer Angebote) denkbar. 
5.1.4 Verhältnis Sharing und Owning 
Autonomes Fahren mag vielleicht noch Zukunftsmusik sein und bis autonome Shuttles 
durch die Stadt fahren, werden noch einige Jahre vergehen, jedoch ist es lohnend 
auch diese Form der Mobilität zu beleuchten. Privatfahrzeuge können außerhalb der 
Benutzung durch den Eigentümer autonom Verkehrsdienstleistungen für andere Per-
sonen, zum Beispiel im Rahmen der multimodalen Mobilitätspakete, erbringen. Die 
konsequente Unterscheidung zwischen Sharing und Owning verschwimmt. In einer 
Vorstufe ist dies bereits schon der Fall bei Plattformen, bei denen Privatleute ihr Fahr-
zeug mit anderen Nutzern teilen können (z. B. SnappCar). Auch Unternehmen wie 
Swapfiets, über die Kunden ein Fahrradabonnement abschließen können, lassen die 
Grenze zwischen Sharing und Owning verschwimmen und könnten in Paketen und 
Flatrates der MaaS Operatoren eingebunden werden und für zusätzlichen Service und 
Erlös sorgen. 
 




5.2 Ergänzung um branchennahe Dienstleistungen und Produkte 
Kooperationen und das Thema Cross-Selling43 halten viele Chancen im Zusammen-
spiel mit Unternehmen anderer Branchen parat. Diese können zusätzliche Einnahme-
quellen für die MaaS Provider oder die Drittunternehmen aber auch einen Zuwachs an 
Komfort für den Endkunden umfassen. Im Folgenden werden fünf Wirtschaftszweige, 
bei denen die Verknüpfung mit MaaS Potential bietet, exemplarisch kurz erläutert. 
5.2.1 Versorgungs- und Immobilienbranche 
Aufwendungen für Mobilität machen den drittgrößten Anteil der privaten Haushaltskon-
sumausgaben nach den Kosten für Wohnen, Energie und Wohnungsinstandhaltung 
sowie Nahrungsmittel, Getränke und Tabakwaren in Deutschland aus (vgl. Statisti-
sches Bundesamt 2018). Während die Ausgaben und vor allem die Zusammensetzung 
der Kosten des zweiten Postens stark schwanken, sind die Kosten, die in Verbindung 
mit dem Wohnen stehen, meist fix und wenig volatil. Deswegen und bedingt durch die 
Eigenschaft, dass die kommunalen Verkehrsunternehmen meist zu den Stadtwerken 
(zuständig z. B. für die Energieversorgung) gehören, ergeben sich gewisse Synergie-
effekte, die es sich im Rahmen von MaaS zu Nutze zu machen gilt (vgl. Casazza 
2019b). Der gleiche Kundenstamm - zum Beispiel für die Vermarktung dienlich - bietet 
hierbei nur ein genanntes Potential.  
Auch die Integration von Mobilitätspaketen in die Wohnungsmiete und der Wegfall von 
vorgeschriebenen Parkplätzen aufgrund der Stellplatzverordnung, da alternative Mo-
bilitätsformen aktiver gefördert werden, bieten Chancen für zusätzlichen Komfortge-
winn und für den Ausbau der multimodalen Mobilität. Ein derartiger Testpilot wird bei-
spielsweise von MaaS Global mit dem Wohnungsanbieter SATO in Helsinki erprobt, 




 Unter Cross-Selling wird das Verkaufen mehrerer unterschiedlicher Produkte unter Nutzung eines 
Kundenkontakts verstanden. Vorteile ergeben sich hierbei durch den höheren Umsatz und die gestei-
gerte Vertriebseffizienz. (vgl. Wagner 2019) 




5.2.2 Finanz- und Versicherungsbranche 
MaaS ist es ein Anliegen, dass ein hohes Maß von Mobilität ohne den Besitz eines 
eigenen Fahrzeuges realisierbar ist. Eng mit dem Auto ist jedoch auch die Finanz- und 
Versicherungsbranche verbunden, beispielswiese durch verschiedene Leasingange-
bote der Automobilindustrie nahestehender Bankhäuser, durch Kredite für den Erwerb 
des Autos und die laufenden Aufwendungen für die Kfz-Versicherung. Durch MaaS 
werden diese Geschäftszweige unter Umständen an Einfluss verlieren. Demgegen-
über stehen jedoch auch Chancen, die sich für diese Branchen ergeben können. Per-
spektiven für die Versicherungsbranche bieten etwa Sharing-Angebote, bei denen der 
Kunde der Fahrzeugführer ist oder sich ein Fahrrad ausleiht und eine Versicherung 
zur Reduzierung des Selbstbehalts bei Beschädigungen abschließt. Auch Garantien 
in Form von finanziellen Ausgleichszahlungen für den Fall, dass es zu Betriebsstörun-
gen bei den VU kommt und die Fahrt nicht wie geplant stattfinden könne, sind zukünftig 
denkbar. Wenig überraschend wird die Kfz-Versicherung auch weiterhin anfallen, so-
dass sich das Geschäft der Versicherungsunternehmen mehr in Richtung Geschäfts-
kunden, das heißt Car-Sharing Anbieter oder Flottenbetreiber, verschieben könnte. 
Dass digitale Guthabenkarten für den ÖPNV auch als Bezahlverfahren für andere Be-
sorgungen verwendet werden können, beweist etwa Südkorea mit seiner Tmoney oder 
Cashbee Card, mit der neben den meisten ÖPNV und Taxi Fahrten landesweit auch 
in einer Vielzahl von Läden bezahlt werden kann (vgl. Korea Tourism Organization 
2019). Eine Integration des Bezahlverfahrens in einer App, über die ebenfalls die mul-
timodalen Mobilitätspakete erworben und genutzt werden können, hält interessante 
Optionen für die Finanzbranche offen. Das direkte Einlösen von erworbenen Punkten 
durch besonders nachhaltiges Reisen (vgl. Kapitel 5.1.2) bei weiteren Partnern wäre 
hierüber als eine Art alternatives Zahlungsmittel möglich. In Antwerpen bieten bereits 
heute Finanzinstitute den Erwerb digitaler Fahrausweise für den ÖPNV über ihre Apps 
an (vgl. De Lijn 2019b). 
 





Die Medienbranche befindet sich seit geraumer Zeit im Umbruch (vgl. Rüdel 2012, 
Walter & Heng 2008). Analoge Angebote verschwinden; neue digitale kommen auf den 
Markt. Viele Medien werden unterwegs konsumiert, darunter kostenlose als auch kos-
tenpflichtige Angebote wie Zeitungen, Videos oder Musik. Diese Nachfrage lässt sich 
auch im Rahmen von MaaS nutzen, indem, ähnlich wie es häufig im Flugzeug oder im 
Zug der Fall ist, ein On-Board Entertainment in den Fahrzeugen der beteiligten VU 
angeboten wird. Unabhängig, ob dieses den Kunden kostenfrei, begrenzt, gegen Ge-
bühr oder als Prämie (vgl. Kapitel 5.1.2) zur Verfügung gestellt wird, geht damit ein 
Komfortgewinn für die Kunden einher. Die Abrechnung kann über den MaaS Operator 
verkehrsmittelübergreifend erfolgen bzw. direkt in gewissen Mobilitätspaketen inkludi-
ert sein. Eine teure Ausrüstung der Fahrzeuge mit WLAN etc. ist anders als im Flug-
zeug oder in der Bahn nicht zwingend notwendig, da im urbanen Raum meist eine gute 
Netzabdeckung durch die Mobilfunkbetreiber gewährleistet ist und sowohl die Über-
tragungsgeschwindigkeit als auch das verfügbare Datenvolumen bei den mobilen End-
geräten der Kunden fortwährend zunimmt (vgl. Cisco 2018, VATM 2019). Falls ge-
wünscht ist, dass auf die Medien nur in den Fahrzeugen zurückgegriffen werden kann, 
bieten sich beispielsweise sogenannte Beacons an. Dabei handelt es sich um kleine 
Bluetooth-Sender, die die Berechtigung zum Download der Medien an den Nutzer 
schicken könnten. Beacons haben dabei eine Reichweite kleiner als 30 Meter, halten 
batteriebetrieben bis zu einem Jahr, benötigen selbst keine aktive Datenverbindung 
und sind bereits für einen niedrigen zweistelligen Betrag erhältlich. (vgl. Beaconshop24 
2019, Czernik 2015) 
Die Verknüpfung von Medien mit MaaS bietet somit für beide Seiten Vorteile hinsicht-
lich Komfortgewinn bei den Kunden als auch durch neue Einnahmequellen. 
5.2.4 Lokale Gastronomie und lokaler Einzelhandel 
Möglichkeiten ergeben sich auch in der Verknüpfung von MaaS mit lokalen Gewerbe-
treibenden primär, wenn es sich bei dem MaaS Provider um ein lokal ansässiges Un-
ternehmen und Angebot handelt. Fahrten von A nach B finden physisch statt und kön-




nen somit die Besucherfrequenz stationärer und analoger Geschäfte stärken. Gut-
scheine und andere Marketingaktivitäten, die dem Kunden über die Mobilitätspakete 
als Beigabe zugutekommen bzw. ggf. der Kunde vergünstigt zusammen mit seinem 
Paket erwerben kann, sorgen für eine höhere Kundenanzahl in den Läden und in den 
Restaurants. Dies führt zu mehr Verkehrsnachfrage, die meist außerhalb der Haupt-
verkehrszeiten stattfindet, und bringt zusätzliche Einnahmen für den MaaS Operator. 
Auch die kostenfreie bzw. ermäßigte An- und Abreise zum Restaurant, Kino oder Ge-
schäft, bezuschusst vom jeweiligen Eigentümer/Betreiber, ist denkbar und stärkt die 
Gewerbetreibenden vor Ort. 
5.2.5 Lieferservices und Logistik 
Neben dem Personenverkehr existiert der Güterverkehr. Zwar wird sich nicht gerade-
wegs der urbane Transport von Gütern über die Mobilitätspakete für den Personen-
verkehr abdecken lassen, jedoch liegen mehrere Anknüpfungspunkte für ein Zusam-
menwirken auf der Hand. So kann beispielsweise der Kunde seine Fahrtdaten an ei-
nen Lieferdienst (für z. B. Lebensmittel, Essenlieferung oder Paketsendungen) mittei-
len, der die Ausgabe bzw. Lieferung des Produktes an den Kunden an dessen An-
kunftszeit individuell ausrichten kann. Ferner bietet sich die Abholung der Lieferungen 
an größeren Umsteigestationen an und kann aktiv als Funktion durch den MaaS Pro-









Abgeschlossen wird diese Arbeit mit der Schlussbetrachtung. Hierbei wird die Arbeit 
zunächst kurz zusammengefasst, anschließend offene Forschungsfelder beleuchtet 
und am Ende ein Ausblick in die Zukunft gewagt. 
 
6.1 Zusammenfassung 
Die beiden in dieser Thesis untersuchten Forschungsfragen haben die Struktur dieser 
wissenschaftlichen Abschlussarbeit stark geprägt und sind in den Kapiteln des Haupt-
teils detailliert bearbeitet worden. 
Der literarische Überblick über die verschiedenen Stufen von MaaS hat deutlich Ge-
meinsamkeiten und Unterschiede aufgezeigt. Berührungspunkte haben alle Modelle 
insofern, dass es sich bei den multimodalen Mobilitätspaketen und -flatrates um eine 
recht weit fortgeschrittene Art von MaaS handelt, die lediglich um eine weitere Stufe 
übertroffen wird. Diese befasst sich mit den Themen Anreize zur Beeinflussung des 
Mobilitätsverhaltens und der Weiterentwicklung. Nachteilig wirkt sich indessen die von-
einander abweichende Auslegung des Begriffs MaaS aus. 
Bei der Konzeption von multimodalen Mobilitätspaketen und -flatrates sind viele unter-
schiedliche Aspekte zu berücksichtigen. Besonders regulatorische, wirtschaftliche und 
technische Gesichtspunkte stechen hierbei hervor. Aufgrund fehlender Erfahrungen ist 
noch vieles im Unklaren und vor allem die Politik ist aufgefordert für ein verbindliches 
Rahmenwerk zu sorgen, damit sich MaaS Ecosysteme herausbilden können. Die Si-
cherstellung der Wirtschaftlichkeit ist dabei essenziell. Durch Präsentation und Ver-
knüpfung einer Vielzahl von Erfahrungen aus Studien und Praxisbeispielen versucht 
diese Arbeit die Erfahrungen kompakt darzustellen. Wichtigstes Kriterium für die Ren-
tabilität von MaaS ist dabei, dass eine Differenz zwischen erworbenen und am Ende 
auch tatsächlich in Anspruch genommener Verkehrsdienstleistungen entsteht. 




Daran anschließend werden bereits existierende Ansätze ausführlich geschildert, die 
die theoretischen Erkenntnisse aus Umfragen und Studien meist bestätigen. Die Un-
ternehmen könnten für die Rollen des MaaS Providers innerhalb des MaaS Ecosys-
tems dabei nicht unterschiedlicher sein: Sowohl öffentliche VU, private Drittunterneh-
men als auch Kooperationsmodelle werden beleuchtet. Ein ausschließlich provisions-
basiertes Geschäftsmodell wird dabei als nicht ausreichend erachtet. Alle Praxisbei-
spiele ermöglichen eine größere Multimodalität, die sich auch nachgewiesen im Mobi-
litätsverhalten der Kunden widerspiegelt. Der ÖPNV stellt dabei das Rückgrat dar. Das 
Einbinden von Bike-Sharing lässt sich meist leicht realisieren, weshalb das Hauptau-
genmerk auf dem Car-Sharing und dem Taxi liegt. Letztere bringen bei der Konzeption 
ein großes Risiko, falls die Angebote und die Nachfrage falsch kalkuliert worden sind, 
mit sich. Ausbaufähig sind teilweise die vorgelagerten Entwicklungsstufen von MaaS 
bei den Praxisbeispielen, da mitunter Apps für die multimodale Reiseauskunft fehlen. 
Obwohl multimodale Mobilitätspakete und -flatrates erst ein recht neues Themengebiet 
ausmachen, gebührt es sich bereits einen Blick auf die Weiterentwicklung zu werfen. 
Elemente, die das Mobilitätsverhalten überdies positiv beeinflussen als auch die Zu-
sammenarbeit mit Angeboten anderer Branchen, eröffnen Potenziale, die schon heute 
nicht außer Acht gelassen werden sollten. 
 
6.2 Offene Forschungsfelder 
Wie die gesamte Arbeit aufgezeigt hat, handelt es sich bei multimodalen Mobilitätspa-
keten und -flatrates um ein sehr neues und bislang erst wenig erforschtes Thema. Die 
Arbeit hat versucht bisherige Erkenntnisse aus Wissenschaft und Praxis zusammen-
zuführen und einzuordnen, wobei jedoch auch deutlich erkennbar ist, dass es noch 
viele offene Forschungsfelder gibt, die bisweilen noch nicht ausreichend untersucht 
worden sind. Bereits bei der Einordnung von den multimodalen Mobilitätsflatrates und 
-paketen innerhalb von MaaS und die dahinterstehenden Definitionen gibt es große 
Unterschiede. Eine einheitliche Meinung hat sich noch nicht herausgebildet. Für ein 
klares Verständnis aller Beteiligten und für eine einfache und klare Kommunikation 




gegenüber Externen wäre dies wünschenswert. Erste Ansätze zur Klärung, wie es 
etwa die MaaS Alliance44 versucht, sollten weiterverfolgt und ausgebaut werden. 
Die Arbeit hat ebenfalls sehr deutlich dargelegt, dass es generell an Erfahrungen mit 
multimodalen Mobilitätspaketen fehlt. Hauptgrund hierfür ist die erst sehr geringe An-
zahl an Praxisbeispielen. Der Weg, dass die Praxistests bisher meist wissenschaftlich 
begleitet worden sind, sollte dabei auf jeden Fall fortgesetzt und intensiviert werden. 
Hierfür ist es notwendig, dass die Stakeholder noch offener und mutiger agieren. Auch 
die Wissenschaft ist bei dem Thema gefragt, denn viele zumindest hypothetische Er-
kenntnisse lassen sich aus wissenschaftlichen Umfragen erzielen, die anschließend 
mit Praxiserfahrungen validiert werden könnten. Die wichtigsten offenen Forschungs-
felder betreffen dabei die Produktkonzeption und die Frage wie wirtschaftliche, regu-
latorische und technische Herausforderungen bewältigt werden können. Neben der 
Wissenschaft sind selbstredend auch die Politik und die Stakeholder des MaaS Eco-
systems gefragt, an diesen offenen Sachverhalten mitzuwirken. 
 
6.3 Schlussfolgerungen und Ausblick 
Die Mobilität befindet sich vermutlich aktuell im größten Wandel seit der Erfindung des 
Verbrennungsmotors 1886 durch Carl Benz und dem Siegeszug des Automobils (vgl. 
Daimler 2019). Verschiedenste neue Verkehrsdienstleistungen sind entstanden und 
verändern die Art und Weise unserer Mobilität stark. Elektroautos und autonomes Fah-
ren werden in naher Zukunft für weitere Veränderung sorgen. Nicht nur die Art und 
Weise der Fortbewegung wandelt sich, sondern auch das externe Umfeld. Megatrends 
wie Urbanisierung, Konnektivität, Ökologie oder auch Globalisierung erfordern ein Um-
denken in der Mobilität. MaaS bietet hierfür das Potenzial die Herausforderungen der 
Megatrends bezogen auf das Feld der Mobilität zu meistern und gleichzeitig für eine 
günstigere, ökologischere und komfortablere Art der Mobilität zu sorgen. Entscheidend 
 
44
 Bei der MaaS Alliance handelt es sich um einen Zusammenschluss von öffentlichen und privaten 
Institutionen wie beispielsweise staatlichen Behörden, Unternehmen und Forschungseirichtungen, um 
ein gemeinsames Verständnis zum Thema MaaS zu entwickeln (vgl. MaaS Alliance 2019b). 




ist, dass MaaS und die multimodalen Mobilitätspakete und -flatrates mindestens den 
gleichen Nutzen generieren, wie der Besitz eines eigenen Fahrzeuges. Die bisherigen 
Praxisbeispiele stellen dabei gewiss noch nicht das Ideal von multimodaler Mobilität 
dar, zeigen aber erste erfolgsversprechende Ansätze auf, die es weiterzuentwickeln 
lohnt. Dabei gilt es, das Silodenken zu beenden und gemeinsam die Mobilität von mor-
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Anhang 1: Telefonisches Interview mit Herrn Christian Günther (Mitarbeiter Pro-
duktentwicklung Leipziger Verkehrsbetriebe LVB) am 23. August 2019 
Allgemeines & Vorstellung Leipzig Mobil 
Nach Günther fußt das Thema Mobility-as-a-Service (MaaS) aktuell auf drei Kompo-
nenten in Leipzig. Hierzu gehört zum einen die Plattform/App (d.h. Back- & Frontend), 
über die die verschiedenen Verkehrsangebote buch-, bezahl- und nutzbar sind (App 
Leipzig Mobil). Eine weitere Komponente sind die physischen Mobilitätsstationen, an 
denen die verschiedenen Mobilitätsangebote verknüpft sind. Laut Herrn Günther gibt 
es hiervon aktuell 29 Stationen in der Stadt, die teilweise auch elektrifiziert sind und 
somit auch E-Autos aufgeladen werden können. Die dritte Dimension stellt das Produkt 
Leipzig Mobil dar, bei dem es sich aktuell eher um ein Pay-as-you-Go statt einem Mo-
bilitätspaket handelt. Leipzig Mobil ist ein Produkt der LVB ohne Grundgebühr mit dem 
der Nutzer ÖPNV-Tickets, Car-Sharing über den Kooperationspartner teilAuto, Bike-
Sharing über den Kooperationspartner nextbike und Taxi-Fahrten über den Koopera-
tionspartner 4884 Taxi erwerben, bezahlen und nutzen kann, wobei die Fahrten ein-
zeln gebucht werden müssen. Standardmäßig sind jedoch 10 Stunden kostenlose 
Fahrt mit Bike-Sharing inkludiert. Vor einem Jahr wurde dies mit einer monatlichen 
Grundgebühr von 6 € berechnet. Die Angebote von nextbike und teilAuto können dar-
über hinaus auch außerhalb von Leipzig genutzt werden. 
Wirtschaftlichkeit 
In einer Studie (vgl. Günther 2019a) wurde für Leipzig untersucht für welchen Preis ein 
Mobilitätspaket sowohl wirtschaftlich als auch für die Nachfrager attraktiv ist. Den in 
der Studie vorgeschlagenen Preis von monatlich 75 € erachtet Günther weiterhin für 
gut realisierbar, natürlich abhängig von den enthaltenen Produktelementen. Jedoch 
wurden in dieser Untersuchung keine realen Einkaufspreise aufgrund mangelnder In-
formationen verwendet, sodass dieser Preis nicht eins zu eins auf die Realität über-
tragbar ist. Für wichtig erachtet Günther insbesondere die Tatsache, dass beim Thema 





gleicht dies mit dem Ursprung des Paket- und Flatrategedankens in der Telekommu-
nikationsindustrie. Die Nutzungsabhängigkeit hängt stark von den unterschiedlichen 
Nutzertypen ab. Sogenannte „Heavy Users“ reizen die Flatrate bis zum Maximum aus 
und sind in der Regel die ersten die sich für solche Produkte interessieren. Darunter 
kann unter Umständen die Wirtschaftlichkeit des Produktes leiden. Der durchschnittli-
che Kunde schöpft den Umfang meist nicht vollumfänglich aus und schätzt beispiels-
weise lediglich die Bequemlichkeit einer Flatrate. In diesem Zusammenhang verweist 
Günther auch auf den aktuellen Piloten in Augsburg, bei dem monatlich 30 Stunden 
Car-Sharing enthalten sind, wobei dieses in der Regel nicht annähernd ausgenutzt 
wird (vgl. Casazza 2019a, Casazza 2019b). Dies stellt den großen Hebel der Profita-
bilität von multimodalen Mobilitätspaketen dar: Durchschnittlich wird weniger vom 
Budget abgerufen als möglich ist. Jedoch müssen hier die entsprechenden Informati-
onen über die Nutzung verfügbar sein, sodass solche kleineren Piloten, deren Ziel es 
nicht zwangsläufig ist profitabel zu agieren, und deren Erkenntnisse von großer Rele-
vanz sind. In Leipzig gibt es für Leipzig Mobil laut Günther keine konkreten Vorgaben 
für eine Mindestrendite, jedoch soll das Angebot für die LVB generell profitabel sein 
und sich in das gesamte Produktgefüge fügen. Für die Profitabilität ist eine Preisstruk-
tur von Nöten, die es entweder ermöglicht die Verkehrsdienstleistungen zu günstigeren 
Einkaufspreisen zu erwerben oder eine Provision zu verlangen.  
Technologie und Herausforderungen 
Um aus technischer Sicht Kooperationspartner werden zu können, muss der Partner 
seine Schnittstellen öffnen. Die Einbindung der individuellen Schnittstellen bildet die 
LVB ab, sodass keine standardisierte Schnittstelle, die die Partner nutzen müssen, 
existiert. Diese Methode funktioniert laut Günther sehr gut, sodass hier im Allgemeinen 
keine größeren Schwierigkeiten auftreten. Herausforderungen sieht Günther im Be-
reich des klassischen ÖPNVs, denn während die Einbindung weiterer Kooperations-
partner technisch recht unkompliziert vonstattengeht, ist es beim ÖPNV notwendig alle 
Gremien (auch im Verkehrsverbund) zu überzeugen. Die Stadt Leipzig bzw. die LVB 
können Entscheidungen nicht individuell treffen. Zur Stadt Leipzig besteht schon allein 





kreten Forderungen an Leipzig Mobil (bspw. Ziel, enthaltene Verkehrsmodi). Die Ab-
stimmung innerhalb der Gremien erachtet Günther auch als eine größere Schwierigkeit 
für Drittunternehmen, die multimodale Mobilitätspakete, die auch den ÖPNV beinhal-
ten, anbieten wollen und vergleicht dies mit den Hindernissen bei der Einführung des 
City-Tickets durch die Deutsche Bahn. 
Erfahrungen 
Die Nutzerzahlen von Leipzig Mobil entwickeln sich laut Günther sehr gut, wobei keine 
konkreten Zahlen herausgegeben werden, diese aber aufgrund der zentralen Abrech-
nung durch die LVB für die Kooperationspartner vorliegen und in der Zukunft auch für 
die Verkehrsplanung bzw. operative Verkehrslenkung durch die App verwendet wer-
den könnten. Das Bike-Sharing stellt aktuell das Zugpferd da, was selbstverständlich 
stark mit den kostenlosen Fahrten in den ersten 10 Stunden zusammenhängt. Der 
Ansicht, dass Car-Sharing häufig nicht wirtschaftlich abbildbar ist, widerspricht Gün-
ther und begründet dies mit der langen Existenz von teilAuto in Mitteldeutschland. 
Zukünftige Planung und Weiterentwicklung 
Die Einbindung weiterer Kooperationspartner ist aktuell geplant und in der Verhand-
lung. Bei den Erweiterungsmöglichkeiten von Leipzig Mobil differenziert Günther nach 
Add-ons Mobilität und Add-ons Nicht-Mobilität. Bei den Add-ons Mobilität sieht er vor 
allem die Kooperationspartner in der Verantwortung: Falls sie ihr Angebot beispiels-
weise um die Möglichkeit der Reservierung von Fahrrädern oder Sicherstellung be-
stimmter Pick-up Zeiten ergänzen wollen, müssen dies die Partner zuerst in ihrem ei-
genen Angebot inkludieren, bevor die LVB über eine Schnittstelle gegebenenfalls auch 
diese neuen Funktionen/Angebote einbinden kann. Im Bereich Add-ons Nicht-Mobilität 
erwähnt Günther die Leipziger Vorteilskarte (www.leipziger-karte.de), mit der die Kun-
den der Leipziger Stadtwerke und Verkehrsbetriebe Ermäßigungen bei weiteren Part-
nern erhalten. Dies umfasst auch die Abonnements der Leipzig Mobil Kunden. Neben 
dem positiven Aspekt des Cross-Sellings sieht Günther jedoch auch die Gefahr der 
Verwässerung des eigentlichen Mobilitätsaspektes. Die Nutzung der Verkehrsdaten 
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Anhang 2: Video conference with Mr. Sampo Hietanen (CEO MaaS Global) on 
August 26th, 2019 
Overview 
Maas Global and its CEO Sampo Hietanen are MaaS pioneers and brought the first 
commercially available MaaS solution (Whim) on the market. The Helsinki-based com-
pany is currently operating in Antwerp, Birmingham and Helsinki. 
Conception 
According to Hietanen, there are two different approaches to conceive a multimodal 
mobility package. First, production-based pricing which is quite similar to pay-as-you-
go meaning that the MaaS operator buys in meters, minutes or tariffs from the transport 
service provider. Second, service-level-based pricing which guarantees a specific level 
of mobility for the user without fixed budgets for every single transport service. The 
latter method will be the future, but leads to higher risks, because demand is volatile. 
In general, there are three steps to price these packages. First, one must know the 
willingness-to-pay. According to Hietanen, the willingness-to-pay should be on the 
same level as for cars, which is currently 616 € in average in Europe, because it offers 
you the same level of freedom. Second, the costs for the transport services must be 
considered, and third, the pricing itself combining both. Hietanen compares the future 
of mobility pricing with the currently available online subscription models by Netflix or 
Spotify, besides the fact that every additional usage causes real physical costs.  
The procurement goes along with the pricing and must always be thought from the 
end-customer perspective. Three different approaches are conceivable: pre-purchase, 
standard billing (purchase-as-is) or warranty without single accounting. Concerning the 
public transport, MaaS Global and its product Whim are seen as a corporate customer 
by the public transport provider. Due to their monopoly it is hard to get discounts. Gen-
erally, the profitability of a MaaS Operator mostly depends on the difference between 
prices and costs and the misjudged utilization by the users. Therefore, it is necessary 
to separate costs from value and willingness-to-pay and to establish a service-level 





In the past, so-called Whim points were part of the product. Depending on the bundle 
size, the user could use the points as an alternative currency for the different transport 
services which were not included unlimitedly, e.g. taxi rides. Even if the concept was 
quite easy and well understood by the users, the points do only exist in the background 
today, but will be relaunched prospectively for different purpose. In the future when 
nearly all transport service will be included unlimitedly, the points can be used to re-
ward sustainable rides (e.g. public transport or cycling). The beauty of this concept is 
that sustainable transportation modes are also the cheapest ones raising the profita-
bility for the MaaS Operator. 
Challenges 
The biggest challenge for establishing a well-working mobility-as-a-service ecosystem 
is to get the product running, which is very laborious. Two reasons stand out: the mo-
nopolistic protectionisms by the public transport providers and MaaS products by com-
panies which are offering transport services by themselves. Mainly in Germany, but 
also in other European countries, public transport providers are not willing to open their 
interfaces for third-parties strongly impairing the realization of MaaS. In most cases the 
product development by public enterprises is slow, roaming will never be realized due 
to its local structure and the users are looking for more than one MaaS Operator which 
will increase competition in several manner, e.g. innovation, pricing, user experience. 
Hietanen stated Antwerp as a best practice where Whim is competing with five to ten 
other MaaS Operators (including e. g. financial institutions) thanks market opening. 
The whole public transport system can profit from that. A specific transportation law, 
as it is the case in Finland, is not absolutely essential, but it pushes the industry to-
wards the right direction and provides a kind of assurance for investing in MaaS ven-
tures. Another challenge is the MaaS industry itself, which is not always independent, 
because it tries to push own services and to control the whole ecosystem (e.g. 
Moovel/ReachNow by Daimler). Last stated challenges by Hietanen are the big invest-








More than 100,000 users are currently signed in to Whim being available in Antwerp, 
Birmingham and Helsinki. While 10 % of them use monthly packages, 90 % use pay-
as-you-go. MaaS Global tries to increase the subscription model share steadily, but 
not too rapidly because the risks for MaaS Global to offer unlimited services are much 
higher. 
All cities have in common that the demand is nearly the same and the advantages are 
seen by the users very quickly. The ingredients/transport modes and conditions in the 
cities differ a lot. Hietanen states two examples: In Birmingham taxi services are mainly 
active in the city centre and are not covering the surrounding districts around suffi-
ciently. Public transport services are not utilized in Antwerp as in Helsinki. 
The roaming feature, which is already part of the current product, plays an insignificant 
role today and is not promoted actively due to the small number of cities where it can 
be used. Hietanen is convinced that it plays a major role prospective. 
Future plans/further development 
Hietanen can imagine multiple add-ons to the existing features of Whim. MaaS must 
be in the same space of the mind as cars so it is mandatory that MaaS offers the same 
level of freedom and service and even beyond. MaaS has to become a service promise 
and must fix issues one does not like on public transport. The roaming feature will be 
the crucial enabler of MaaS as MaaS will in this case offer an even more convenient 
and cheaper way of transportation instead of owning a car added by the mobility costs 
which occur somewhere else. According to Hietanen, international mobility roaming is 
not so far away as one might assume. In addition to the freedom promise, entertain-
ment brings value to the product and underlines the service approach of MaaS, e.g. a 
coffee-to-go for free for valuable customers at interchange stations is imaginable. 
MaaS Global also experiments and considers living, the highest monthly expenditure 
for most of the households, and discusses potential collaboration models with inves-





adding the events to the Whim app. Such collaborations are imaginable more com-
monly in the future. As already stated above by Hietanen, rewarding sustainable rides 
is also on the agenda for future add-ons. 
Further reading: 
MaaS Global (2019a): MaaS Global, the company behind the Whim app. Unter: 
https://whimapp.com/about-us/ (Abruf am 14.08.2019). 
Pitkänen, J., Hartikainen, A., Riihelä, A. Räsänen, J., Sacs, I., Sirkiä, A. & Uteng, 
A. (2019): WHIMPACT: Insights from the world’s first Mobility-as-a-Service 
(MaaS) system. Unter: https://ramboll.com/-/media/files/rfi/publica-


















Anhang 3: Persönliches Interview mit Herrn Dr. Walter Casazza (Geschäftsführer 
der Stadtwerke Augsburg (swa)) durchgeführt von Prof. Dr. oec. habil. Ul-
rike Stopka und Julius Nied am 5. September 2019 ergänzt durch Aussagen 
von Herrn Matthias Hufnagel (Marketingreferent swa) 
Allgemeines und Produkt 
1. Wie viele Interessenten gab es für den Piloten? Gab es einen „Run“ auf dieses 
Angebot? 
Wie bereits bekannt, sind 50 Teilnehmer im Piloten involviert, die auch sehr intensiv 
und kommunikativ gegenüber den Stadtwerken Augsburg dabei sind. Die Mobilitäts-
flatrate wird beginnend ab Oktober 2019 mit marktfähigen Produkten (siehe Frage 2) 
in den Roll-out überführt und kommt in den freien Verkauf. 
2. Wie sieht die weitere Planung nach dem Testpiloten aus? 
Es werden zunächst zwei Pakete angeboten:  
SWA Mobil-Flat Small SWA Mobil-Flat Medium SWA Mobil-Flat Large 
ÖPNV Monatsticket ÖPNV Monatsticket Frühestens ab 2021/ 
2022 im Angebot 
Car-Sharing 15 h oder 150 km 
pauschal, wenn Kontingent über-
schritten wird, werden die Stan-
dardpreise für die Nutzung erho-
ben. Es wird im Rahmen des Mo-
bilitätspaketes nicht nach Fahr-
zeugklassen differenziert. 
Car-Sharing 30 h, keine Kilometer-
beschränkung, wenn 30 h über-
schritten siehe Paket Small; auch 
hier keine Differenzierung nach 
Fahrzeugklassen.  
 
swa Rad (Bike-Sharing durch 
nextbike) beliebig oft bis zu je-
weils 30 Minuten, bei Zeitüber-
schreitung gelten die üblichen 
Preise 
swa Rad (Bike-Sharing durch next-
bike) beliebig oft bis zu jeweils 
30 Minuten, bei Zeitüberschreitung 
gelten die üblichen Preise 
 
79,- €/Monat 109,- €/Monat  
Car-Sharing für Benzin- und Dieselfahrzeuge wird nur stationsbasiert angeboten 
(80 Stationen für 188 Fahrzeuge); elektrische Car-Sharing Fahrzeuge (gegenwärtig 





frei im Innenstadtbereich abstellbar. Bike-Sharing (nextbike) gibt es nur als stations-
gebundenes Angebot. 
Die Nichtdifferenzierung der Car-Sharing Preise nach Fahrzeugklassen (Mini, Klein-
wagen, Mittelklasse, Kleinbusse, Transporter, E-Fahrzeug) innerhalb des Kontingents 
der Mobilitätspakete beruht auf der Einschätzung bzw. auf bisherigen Erfahrungen, 
dass die Car-Sharing Nutzer auch nur die Fahrzeuge wählen, die sie wirklich benötigen 
(O-Ton Dr. Casazza: „Niemand nutzt einen Kleinbus oder Transporter, wenn er nicht 
für einen speziellen Zweck gebraucht wird.“) 
Die Reduzierung des Car-Sharings auf 15 h oder 150 km im Small Tarif ist ein Resultat 
des nicht profitablen Angebotes von 30 h Car-Sharings ohne Kilometerbegrenzung im 
Piloten für 75,- €. 
Einführungsangebot bei Buchung einer Mobilitätsflatrate bis 31.12.2019: Auch das Me-
dium-Paket wird für 6 Monate zum Preis von nur 79,- €/Monat angeboten 
Die Stadtwerke rechnen mit ca. 2.000 Kunden für die Mobilitätspakete (zum Vergleich: 
gegenwärtig sind es ca. 5.000 Car-Sharing Kunden für swa Car-Sharing). Im Rahmen 
des Roll-outs der marktreifen Mobilitätspakete werden alle bisherigen Car-Sharing 
Kunden, ÖPNV-Abonnenten sowie weitere potenzielle Kundengruppen über klassi-
sche und Social Media Marketingkanäle angesprochen. Registrierung, Anmeldung etc. 
erfolgt aber nur über den Web-Auftritt der Stadtwerke Augsburg. Hier erfolgt z. B. bei 
bereits bestehenden Kundenbeziehungen ein Abgleich der Daten. 
3. Gibt es konkrete Anforderungen an die Profitabilität Ihres Angebots? 
Anforderungen an die Profitabilität gibt es insofern als das durch die Mobilitätspakete 
kein dauerhafter Verlust erwirtschaftet werden darf, der dann durch Quersubventionie-
rung aus anderen Unternehmensbereichen gedeckt werden müsste. Deshalb wurde 
nach den wirtschaftlichen Ergebnissen aus dem Testpiloten (pro Teilnehmer ca. 70 € 
Verlust, vgl. Casazza 2019a) die Anpassungen der Leistungs- und Preisparameter bei 
den Paketen S + M (vgl. Tabelle bei Frage 2) vorgenommen. Die Preisfestlegungen 





Car-Sharing auch zukünftig nicht voll ausschöpfen werden, sodass eine entspre-
chende Kompensation für die (wenigen) Vielnutzer erreicht bzw. insgesamt ein positi-
ver Überschuss/Deckungsbeitrag erwirtschaftet werden kann. Hier wird also der An-
satz der Mischkalkulation auf Basis der Preisdaten für das reguläre swa Car-Sharing 
verfolgt. Dies wird auch dadurch gestützt, dass sich das Nutzungsverhalten (in An-
spruch genommene Nutzungsstunden) beim Car-Sharing wie im Testpiloten evaluiert, 
nicht sprunghaft ändern wird (vgl. Frage 4). Es soll auch keinerlei Stimulation für eine 
zusätzliche Ausweitung der Car-Sharing Nutzung erfolgen (bekannte Umweltschutz-
gründe), sondern nur der tatsächliche Bedarf zählt. 
4. Auf Basis welcher Daten werden die Pakete konzeptioniert? Wie kamen Sie auf 
die monatlich 75 €? Inwiefern existieren Entfernungsbeschränkungen beim Car-
Sharing? 
Die Festlegung der Produkt-/Nutzungsparameter und Preislevel für die neuen Mobili-
tätspakete S + M basiert neben den Daten und Ergebnissen aus dem Piloten auf einer 
wissenschaftlichen Begleitforschung durch die Uni Zürich. 
Die 75,- € im Testpiloten ergaben sich aus dem ÖPNV-Preis für das Monatsabo und 
Orientierung an den durchschnittlich in Anspruch genommenen Leistungen für swa 
Car-Sharing und swa Rad. Letztere Werte wurden dabei an der unteren Grenze ange-
setzt, um Erfahrungen zu sammeln. Das Angebot lässt sich aus wirtschaftlichen Grün-
den so nicht halten, daher die neuen Leistungs- und Preisparameter bei den jetzt ein-
zuführenden Paketen S + M. Es wird aber weiterhin davon ausgegangen, dass sich 
das Nutzungsverhalten beim Car-Sharing wie im Testpiloten evaluiert, nicht sprunghaft 
ändern wird (Anteil derjenigen Car-Sharing Kunden, die ihre Kontingente zu weniger 
als 50 % ausnutzten, lag zwischen 30 und 40 % mit leicht steigender Tendenz bei den 
Gesamtnutzungsstunden der Pilotteilnehmer). Wie die individuelle Car-Sharing Nut-
zung der einzelnen Pilotteilnehmer aber auch der Kunden, die bereits vor dem Piloten 
Car-Sharing nutzten, zeigte, waren die im Piloten angesetzten 30 Nutzungsstunden 
zumindest für die ersten Monate des Testangebotes relativ realistisch.  
Beim Testpiloten existierten keine Kilometerbeschränkungen. Im Rahmen des neuen 





15 h), beim Paket Medium ist die Kilometeranzahl nicht begrenzt (zeitliches Limit: 
30 h). 
5. 52,50 € des monatlichen Paketpreises sind für das klassische ÖPNV-Ticket reser-
viert. Gibt es hier Möglichkeiten diesen Anteil weiter zu senken (in Augsburg und 
im Allgemeinen, wenn Drittanbieter als Großkunde in den Vertrieb eintreten („Men-
genrabatt“))? 
Nein, da Monatsabopreise für den ÖPNV mit dem Verkehrsverbund ausgehandelt und 
an den Verbund zur Einnahmeaufteilung abgeführt werden, besteht keine Möglichkeit 
für Gewährung von Mengenrabatten bzw. ein Absenken des ÖPNV-Preisanteils inner-
halb des Paketpreises. 
Herausforderungen 
6. Welchen Herausforderungen sind bisher aufgetreten (technisch, regulatorisch, 
wirtschaftlich, gesellschaftlich, mit den anderen Verkehrsunternehmen im Ver-
kehrsverbund)? 
Vorteilhaft war, dass die Stadtwerke Augsburg kaum Verhandlungen mit Partnern füh-
ren mussten, da sie alle Leistungen, die in den Mobilitätspaketen enthalten sind, selbst 
erbringen. 
Für das Billing (Front-end zum Kunden) und zur Leistungsabrechnung mit Partnern 
(Back-end) wurde eine sogenannte „Billing-Maschine“ erworben, die auf Basis von 
SAP-Software die Monatsabrechnung gegenüber den Mobilitätsflatrate-Kunden vor-
nimmt. Nextbike bekommt für die Nutzung der Bike-Sharing Räder durch die Abo- bzw. 
Flatratekunden der Stadtwerke Augsburg einen Pauschalbetrag im Monat. Dieser ent-
spricht dem Einkaufspreis für die Freikontingente, den die Stadtwerke an Nextbike 
zahlen. Alles, was über die Freikontingente (30 Minuten/Fahrt) hinausgeht, wird den 
Kunden durch Nextbike in Rechnung gestellt, wobei dies auf der monatlichen Mobili-
tätsrechnung der Stadtwerke Augsburg an ihre Kunden mit erscheint und eingezogen 
wird. Dies erfolgt ebenso für die Abrechnung der über die Kontingente hinausgehen-





vertraglich gebunden über cantamen (Software-Entwickler in Hannover, bietet IT-Kom-
plett-Lösung für jede Form von Car-Sharing, Fuhrparks und Flotten aller Antriebsarten, 
stationsbasiertes und free-floating etc. an) realisiert wird. Über die Billing-Maschine 
werden letztlich alle Preiskomponenten für einen Kunden zusammengefasst. Ziel ist 
den Auftritt gegenüber dem Kunden (One-face-to-the-Customer) zu optimieren. 
Weitere Herausforderungen: 
- Sorgfältigen Business Case darstellen, keine Quersubventionierung 
- Risiko überschaubar halten, Nutzungsverhalten der geplanten 2.000 Mobil-Flat-
Kunden regelmäßig evaluieren und ggf. nachsteuern, denn wenn alle 2.000 
Kunden ihre im Paket enthaltenen Car-Sharing Freikontingente stets vollständig 
ausreizen, ist das Produkt betriebswirtschaftlich nicht mehr darstellbar 
- Anpassung der AGBs an die Erfordernisse der Mobilitätsflatrate, hierbei sind 
öffentliches Recht (ÖPNV, PBefG etc.) sowie Zivilrecht (Car-Sharing, Bike-Sha-
ring) zu kombinieren bzw. zu aggregieren. AGBs sind so zu fassen, dass die 
Handlungsfähigkeit der Stadtwerke Augsburg erhalten bleibt 
- Weiterhin reibungslose Bereitstellung der Datenschnittstellen zu DEFAS, Next-
bike, cantamen und anderen Partnern 
7. Was würden Sie sich wünschen (z. B. von der Politik), um die Thematik weitervo-
ranbringen zu können?  
Verlässliche rechtliche Rahmenbedingungen für den Mobilitätsmarkt, insbesondere 
die Art und Weise der Einbeziehung privater Mobilitätsdienstleister im Car-Sharing, 
Bike-Sharing, Ride-Sharing und On-Demand Mobility-Bereich (Private-Shared-Mobi-
lity Angebote). Auch die Bereitstellung von Fördergeldern erleichtert natürlich die Ent-
wicklung der technischen Hintergrundvoraussetzungen. 
Erfahrungen 
8. Können Sie allgemein über die Erfahrungen des Piloten berichten. Was hat Sie 
am meisten überrascht? Gibt es bereits Ableitungen daraus? 
Die sehr positive Resonanz der Pilotteilnehmer und die gute Akzeptanz des Mobilitäts-





Preis-/Leistungsverhältnis. Es besteht die berechtigte Hoffnung, dass dies nach der 
Einführung der neuen Pakete im Realbetrieb am Markt so bleibt bzw. sich weiterhin 
positiv entwickelt. 
Auch die Tatsache, dass die Kunden auf höherwertige Fahrzeugklassen zugreifen, da 
dies nicht mit einem Mehrpreis verbunden ist, sorgt dafür, dass die Flotte erheblich 
gleichmäßiger ausgelastet ist, was die Standzeiten der sonst weniger genutzten Fahr-
zeugklassen stark verringert. Große Fahrzeugklassen (z. B. Transporter) werden wei-
terhin trotzdem nur zweckgebunden gebucht. 
9. Wie viele der Teilnehmer verfügen neben dem Car-Sharing Angebot noch über 
einen eigenen PKW? 
Kann nicht verlässlich beantwortet werden, da dies in abschließender Umfrage noch 
evaluiert wird. 
10. Substituiert Car-Sharing bei den Teilnehmerinnen und Teilnehmern den ÖPNV? 
Kann nicht genau beantwortet werden. Zum einen sind die Kunden umweltbewusster 
und gegenüber Klimaschutzzielen aufgeschlossener geworden, sodass eine Substitu-
tion kaum oder weniger zu erwarten ist. Zum anderen wird die Mobilitätsflatrate aber 
ein guter Grund sein den privaten Zweitwagen zu substituieren bzw. zur Einsicht zu 
gelangen, dass das Augsburger Stadtgebiet (zumindest aber die Innenstadt) auch 
ohne Besitz eines eigenen Fahrzeuges sehr gut erschlossen werden kann. 
11. Die Auslastung der Car-Sharing Autos soll bei 32 % liegen. Wie kommt diese 
zustande? 
Die Auslastung der Car-Sharing Fahrzeuge ist in Augsburg tatsächlich so hoch, näm-
lich rund acht Stunden bezogen auf einen 24-Stunden-Tag. Die Stadtwerke Augsburg 
haben im Ermittlungszeitraum 188 Car-Sharing Fahrzeuge für ca. 5.000 Kunden be-
trieben, das heißt, dass sich rund 26 Kunden ein Fahrzeug pro Tag teilen.  
12. Können Sie mir über den Ausbau des free-floating E-Car-Sharing Angebotes be-





Die Car-Sharing Flotte der Stadtwerke Augsburg ist um neun E-Fahrzeuge vom Typ 
BMW i3 und e-Golf für den free-floating Betrieb im innerstädtischen Bereich erweitert 
worden. Der Anteil wird in den nächsten Jahren sicher noch aufgestockt. Da der Strom 
direkt durch die Stadtwerke geliefert wird und es damit keinerlei Zwischenhändler mit 
Forderungen nach Marge gibt, kann der Ladestrom zu diesem Preis wirtschaftlich an-
geboten werden. 
13. Bike-Sharing wird laut Ihrem Zwischenbericht nach den ersten vier Monaten 
kaum genutzt. Wie hat sich dies in den wärmeren Monaten entwickelt?  
Gegenüber dem Vorjahr hat es 2018/2019 eine Steigerung der Bike-Sharing Nutzung 
gegeben. Die Anzahl der angebotenen Räder sowie die Anzahl der Standorte im Stadt-
gebiet (30 Standorte) sind aber noch zu bescheiden. Es müssen mehr Räder zur Ver-
fügung gestellt und die Anzahl der Standorte auf mindestens 45 im Stadtgebiet erhöht 
werden. 
Zukünftige Planung und Weiterentwicklung 
14. Gibt es Pläne für eine App, die alle Angebote bündelt? 
Ja, die gibt es und das ist auch dringend notwendig. Die derzeit bestehenden drei 
separaten Apps für swa Bus &Tram, swa Car-Sharing und swa Bike-Sharing werden 
in einer integrierten Mobilitäts-App zusammengeführt.  
15. Aktuell sind lediglich Angebote der swa inkludiert. Existieren Pläne zur Auswei-
tung und Einbindung weiterer Partner (z. B. Taxi, Parkhäuser)? 
Einbindung von Taxi oder Parkhäusern ist gegenwärtig nicht geplant. Es gibt aber ein 
Angebot der Stadt, dass E-Car-Sharing Fahrzeuge kostenlos in Anwohnerparkzonen 
parken dürfen und es sollen mehr Parkmöglichkeiten für diese Fahrzeuge auf privaten 
Stellflächen angeboten werden. Einbindung von Taxis ist nur insofern vorgesehen, als 
dass Ride-Sharing/Ride-Hailing in Kooperation mit der Taxigemeinschaft im Pilotbe-
trieb ab 2020 und im Realbetrieb ab 2021 (auch mit in den Mobilitätspaketen einge-
bunden) angeboten werden soll (vgl. Ausführungen in Frage 16). Insofern ist kein ex-
pliziter Einbezug von Taxi-Fahrten in die Mobilitätsflatrates geplant, sondern das Ride-





16. Inwiefern treiben Sie die Einbindung weiterer Verkehrsmittel und Transportunter-
nehmen voran (z. B. Einbindung E-Scooter, On-Demand Angebote)? 
Ein Pilot zum Einbeziehen von E-Scooter Sharing in den äußeren Stadtbezirken ist ab 
2020 und ein Ride-Sharing Pilot (entspricht On-Demand Angeboten, vgl. Frage 15) ab 
2020/2021 vorgesehen. Die Stadtwerke Augsburg wollen den On-Demand-Service 
selbst in eigener Regie in Zusammenarbeit mit der Taxi-Branche anbieten. Sie haben 
dazu eine White-Label-Lösung (Software) von der door2door GmbH erworben, die als 
besonderes Feature ein dynamisches Pricing erlaubt. Das soll in der Form erfolgen, 
dass die Festsetzung des Preises für eine On-Demand Fahrt davon abhängig gemacht 
wird, ob in der gleichen Richtung (Fahrtziel) und zur gleichen Zeit ein Angebot des 
ÖPNV bestanden hätte, das der Kunde hätte nutzen können. Dies wird nicht punktge-
nau erfolgen, sondern entscheidend für die Preishöhe der On-Demand Fahrt wird der 
(relative) Abstand zum öffentlichen Verkehrsangebot sein (z. B. in Zeiteinheiten, Rei-
sezeiten, Abfahrtszeiten, Entfernungen absolut oder prozentual gemessen). Damit soll 
verhindert werden, dass sich die On-Demand Services in direkter Konkurrenz zum 
ÖPNV-Angebot etablieren. Einen zu geringen Abstand zur Fahrt mit dem ÖPNV be-
merkt der Kunde also in seinem Portemonnaie. Inwieweit das in eine feste Mobilitäts-
flatrate einzubauen ist, muss noch geprüft werden. 
Einen Pilottest zum On-Demand Service (außerhalb der Pakete) läuft gegenwärtig in 
der Innenstadt für Studenten, um ihnen eine Beförderungsmöglichkeit zwischen Stu-
dentenwohnheimen und Einrichtungen in der Stadt anzubieten. In welcher Art und 
Weise dann später Tarife dafür festgelegt werden, ist nicht vor Ende 2021 zu erwarten. 
Des Weiteren ist eine Ausweitung des Car-Sharing Angebotes in Kooperation mit dem 
Augsburger Verkehrs- & Tarifverbund (AVV) in die Gemeinden um die Stadt Augsburg 
herum vorgesehen. Die Dichte von Car-Sharing Stationen ist in den umliegenden Ge-
meinden/Regionen noch zu gering. Diese Angebote sollen später auch in die Flatrate 
integriert werden. 






Ja, das ist durchaus überlegenswert, wie z. B. eine Kooperation mit gastronomischen 
Einrichtungen. An vorderster Stelle steht aber für die Stadtwerke Augsburg die Kom-
bination der Mobilitätsflatrate mit Energie-, Gas-, und Wasserlieferung, da dies ihr 
Kerngeschäft betrifft. Als interessant und zukunftsträchtig wird auch die Kombination 
von Mobilität und Wohnen unter „einem Dach“ gesehen.  
18. Spielt das Thema Verkehrslenkung eine Rolle (z. B. Ausweichung auf weniger 
ausgelastete Strecken in Hauptverkehrszeiten für einen günstigeren Fahrpreis)? 
Die Überlegungen zum künftigen Ride-Sharing/On-Demand Angeboten (vgl. Frage 15 
und 16) gehen in diese Richtung. Weitere Verkehrslenkungsmaßnahmen, die über die 
Preisgestaltung durchzusetzen wären, sind nicht geplant. 
Weiterführende Literatur/Informationen: 
Casazza, W. (2019a): Die Mobil-Flatrate Augsburg – ein Tarifmodell für die Zukunft?, 
Konferenzbeitrag. 
Krog, S. (2019): Stadtwerke bieten Flatrate an: Tram, Bus, Auto und Rad ab 79 Euro 
pro Monat. Unter: https://www.augsburger-allgemeine.de/augsburg/Stadt-
werke-bieten-Flatrate-an-Tram-Bus-Auto-und-Rad-ab-79-Euro-pro-Monat-
id55454381.html (Abruf am 17.09.2019). 
Stadtwerke Augsburg (2019a): Die neue swa Mobil-Flat. Unter: https://www.sw-
augsburg.de/mobil-flat/ (Abruf am 16.09.2019). 
Stadtwerke Augsburg (2019b): FAQs zur swa Mobil-Flat. Unter: https://www.sw-






Anhang 4: Telefonisches Interview mit Herrn Stefan Gebhardt (Mitarbeiter Pro-
duktentwicklung & Kundenbetreuung SBB Green Class Schweizer Bundes-
bahnen SBB) am 26. August 2019 
Allgemeines und Produktvorstellung SBB Green Class 
Bei SBB Green Class handelt es sich um ein modulares Produkt der SBB. Dieses 
Angebot ist mit einem General- oder Halbtaxabonnement erhältlich, das um ein 
Elektro-Auto (zur Auswahl stehen hierbei aktuell drei Fahrzeuge) ergänzt wird. Neben 
diesen verpflichtenden Bestandteilen kann der Nutzer noch weitere folgende Module 
hinzubuchen: Budget an Park&Rail Tagestickets, Jahresmitgliedschaft für reduziertes 
Car- & Bike-Sharing, Budgets für kostenfreies Laden des E-Fahrzeuges und Taxi-Gut-
scheine. Des Weiteren kann auch noch die Laufzeit angepasst werden. Eine App, die 
die Nutzung der verschiedenen Module zusammenfasst, existiert nicht, wird von Geb-
hardt jedoch aufgrund von Datenschutzbedenken kritisch gesehen. Wünschenswert 
wäre ein solches Angebot zweifellos, jedoch geht dies mit hohen Kosten einher, die im 
Rahmen des aktuellen Piloten nicht abbildbar wären. Aktuell existieren für die jeweili-
gen Module separate Apps, die zum Beispiel beim von den SBB angebotenen SBB 
P+R Produkt, auch die Nutzung und Bezahlung beinhalten und über die Auslastung 
der Anlagen Auskunft geben. 
Prozesse 
Die SBB ist alleiniger Vertragspartner gegenüber der Kundschaft und ist entsprechend 
für das Inkasso verantwortlich. Die Partnerleistungen bestehen aus festgelegten Pa-
keten, welche durch die SBB zu fixen Konditionen bei den Partnern eingekauft und 
unter dem Namen SBB Green Class dem Kunden weitergegeben werden. Dazu sind 
mit den Partnern Verträge abgeschlossen worden. Da sich SBB Green Class weiterhin 
in einer Experimentierphase bewegt, werden die Prozesse und die Abwicklung zum 
großen Teil manuell erledigt. Aufgrund der Pauschalpreise bzw. einfacher Rechnungs-
stellung bei den Partnern und der aktuell geringen Anzahl von Nutzern ist der hohe 
Anteil manueller Tätigkeiten laut Gebhardt händelbar. Zukünftig ist es zweifelsfrei das 
Ziel dies so gut wie möglich automatisiert abzubilden. Über die tatsächliche Nutzung 





Form erst seit dem 30. Juli 2019 angeboten wird und die SBB lediglich die monatlichen 
fixen Gebühren für die Partner eintreibt. Die nutzungsabhängig anfallenden Kosten 
werden direkt von den Partnerunternehmen eingezogen.  
Erfahrungen 
Das Produkt SBB Green Class ist aufgrund der festen Modulbestandteile General-
/Halbtaxabonnement und E-Auto nur für eine kleine Zielgruppe interessant. Aktuell 
nutzen es 250 Kunden, wobei das Potenzial laut Gebhardt bei 500 bis 750 Kunden 
liegt. In der Anfangsphase haben sich mehr als 1.000 Interessierte für die Teilnahme 
der gesuchten 100 Pilotkunden gemeldet, was Gebhardt auf eine Art Pioniergeist und 
den günstigeren Startpreis zurückführt. Die Analyse hat ergeben, dass ein Großteil der 
Kunden zuvor weniger ÖV-affin gewesen ist und somit als Neukunde für die SBB ge-
wonnen werden konnte. Deutlich zeigt sich jedoch aber auch auf, dass das E-Auto 
häufig als Zweitwagen in den Haushalten genutzt wird. Darauf deutet die Tatsache hin, 
dass zu 80 bis 90 % BMWi3 Modelle gewählt werden und lediglich drei bis vier Tesla 
Model S bisher geordert worden sind. Die Fahrzeuge dürfen nicht nur von den Abon-
nementen selbst genutzt werden, sondern auch von anderen Personen, solange die 
jährliche Kilometerbeschränkung nicht überschritten wird.  
In der Vergangenheit ist beim SBB Green Class Produkt auch statt einem E-Auto ein 
E-Bike wählbar gewesen, dieses ist jedoch aufgrund mangelnder Nachfrage wieder 
eingestellt worden. Ebenfalls ist in der Vergangenheit Car-Sharing mit einem Fahrt-
budget getestet worden. Dieses Angebot ist jedoch meist bis zum Maximum ausgereizt 
worden und danach nicht weiter genutzt worden, weshalb es heute nicht mehr verfüg-
bar ist. 
Um zu verstehen wie sich das Verkehrsverhalten der Nutzer durch SBB Green Class 
verändert, werden Nutzer gebeten an einer Marktforschung teilzunehmen. Bisher hat 
sich gezeigt, dass sich der Anteil des ÖPNVS zu Lasten des motorisierten Individual-







Als Herausforderung sieht Gebhardt insbesondere den ökonomischen Aspekt, denn 
aktuell ist das Produkt nicht profitabel für die SBB. Mit einer größeren Kundenanzahl 
soll sich die Profitabilität verbessern, wobei auch in der Zukunft nicht davon auszuge-
hen ist, dass das Produkt einen großen Gewinn erzielen wird (sogenanntes Nullsum-
menspiel). Neben der Kundenanzahl spielt auch der Aspekt der Einkaufspreise bei den 
Kooperationspartnern eine Rolle, denn bisherige Rabatte fallen gering aus und werden 
von der SBB direkt an die Kunden weitergegeben. Durch Einbindung weiterer Koope-
rationspartner sieht Gebhardt hier aber einen Hebel, um bessere Konditionen auszu-
handeln. Aktuell profitieren die kleineren Kooperationspartner durch den neuen Ver-
triebskanal stark und die Macht durch die SBB ist aufgrund weniger Partner einge-
schränkt. 
Eine Herausforderung, die Gebhardt im direkten Kundenumgang sieht, ist das hohe 
Anspruchsdenken, denn das Produkt erweckt viele Erwartungen, die häufig nicht er-
füllbar sind und in Sonderwünschen, Ausnahmeregelungen und Sonderbehandlungen 
münden, die mit viel Aufwand verbunden und selbstverständlich nicht per se umsetz-
bar sind. 
Darüber hinaus sind noch Schwierigkeiten im Umgang mit steuerlichen Fragen aufge-
treten (z. B. Besitz versus Miete, Übernahme durch Arbeitgeber), als auch die unter-
schiedlichen Gesetze in den Kantonen beispielsweise bei der Fahrzeuganmeldung er-
schweren die Abwicklung. Viele klassische Autohändler betrachten das Angebot der 
SBB außerdem als direkte Konkurrenz. 
Zukünftige Pläne und Weiterentwicklung 
Die SBB entwickelt das Produkt ständig weiter und achtet hierbei auf eine sinnvolle 
Priorisierung in Bezug auf Kundenbedürfnis, Wirtschaftlichkeit und Nachhaltigkeit. Ak-
tuell wird beispielsweise von der Abteilung „Neue Mobilitätsdienstleistungen“ der SBB 
eine Lösung zur Agglomeration verschiedenster Mobilitätsangeboten im Nahverkehr, 





weiterung um zusätzliche Mobilitätspakete und -services sieht Gebhardt die Koopera-
tionspartner in der Pflicht, da die SBB lediglich bestehende Produkte der Partner mit-
einander verknüpft und den SBB Green Class Kunden zur Verfügung stellen kann. 
Insgesamt steht die SBB neuen Innovationen und Kooperationen sehr aufgeschlossen 
gegenüber. 
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